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# 播学是第二次世界太战以后，特別是随着当代 
^ 电子侍插媒介的飞速发展和行为科学的建立而 
产生冲发展起来的一门新兴学斟，人际传墦学打；& 
这门新兴#科的一个重要分支和崭新的研究方向。 
具体而官，人际传播苧就是以人与人之间的交往这 
一人吳社会最古老1最常见、最頻繁的社会活动为研 
究对袅，博％各门学 - f } 的新成眾 r 系统地探讨人们如 
何逋过相互 M 的交注建立和维护一定的人际关系， 
并着重砑究人类的这种社会交往在人闸关系中所起 
的作用9 

«人蒔彳专播——社会交换论》一书是关于人际传 
播学社会交换埋论的专著=作者3克尔 * 罗洛大先 
生是美国西北太学传播系的教授，专门研究人际传 
播学理论，其学术造诣在美国传播学界享有一定声 
誉。除本书外，罗洛夫较有影响的著作还有《说服功 
导：埋论及新的研究方向〉>、《社会认知与传播学》 
等。在《人际传播-社会交换论》一书中，作者全 


面介绍了研究人际传播的五种社会交换 理论： 曹曼 
斯蛉操作心理学观点、布劳 的经济 学观点、蒂博特和 
凯利的相互依赖论、 H ： •福阿和 U * 福阿的 资源论 
以及沃尔斯特等人的公平论。作者具体分析各个理 
论的基础、决策观及交换楱式等问题，深入研究各理 
论对人际关系、人际冲突及其解决方法的基本现点， 
推敲比较各自的舁同，丼在——试于社会生话实践 
的基础上指出这些理论的长处与不足。 

本书是理论性较强的学术著作，出版以来一直 
受到美国传播学界人士的推崇，被认为是人际传播 
学理论研究的前沿，有一定的学术地位 n 但是》对于 
我国读者来说，就应考虑这些理论得以产生的社会 
基础，以及作者本人的思想局限^希望谆璿阅 m 时 
结合我国国情，注意分析。 
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g 在大学教书时，经常有人要我开设介绍传播学理论概貌 
rI ^的课程，特别是选修这门课程的本科生和研究生通常都 
希望能对传播学学者研究的领域全面的介绍 g 由于他们 
相对来说对传播学接触时间不长，我觉得他们对这门课的反 
应是饶有趣味的。 ^ 

他们对传插学往往有两个总的评价。首先，传福学者所 
研究的各种现象其范围之广泛，使他们惊讶不已 6 学生们一 
开始就要应付闻劝服有关的认知过程理论，接着又要 学河人 
际关系、小群体、组织、大众媒介，内容如此之多，确实令人间 
情。当学生们意识到用于研究这一庞杂领域的经验的或人文 
主 义:的 方法如此多种多样时，他们的惊讶之情常常倍增。不管 
苯么说*大多数学生修完这门课时，总是深感其内容之丰富， 
其次 ，是一 种多少带点否定龙味的评价，这是由于传播学 
从其他学科借鉴甚多的缘故。只要对传播学的主要分科略作 
考察， 就 会发现它们从其他学科借用了大童理论。在劝服方 
面，特别典型的是，讨论了诸如认知不和谐理论、社会裁决方 
法、期望价值理论等社会心理学理论 & 关于小群体传播，则从 



社会心理学的群体动力研究中得益 甚多； 对节组织的传_的 
研究，往往得到社会结构理论的指导；对于大众传播效应 i 研 
究，曾使用诸如社会学习理论这样的心理学理论，也曾禪用 
革新推广法这样的社会学观点^许多学生很高兴 M 够迨甩裇 
们在别的课程中学到的理论，但也有的学生抱怨课程内容重 
叠。确实，考虑到从劝服到大众传播这类认知不和谐理论充 
斥了每一堂课，我们觉得这种抱怨是有道理的。 

然而，尽管有内容重叠的现象，传播学从其他学科的学者 
们提出的理论观点中得益匪浅。传播学的历史不长，它从历 
史较长的学科的研究中得到了重要的启迪。而且，人们希望， 
跨学科的理论交流将促使社会科学渐渐@为研究人类行为的 
—种更为全面的方法，而不是一种局限性很大，支离破碎的方 
法。无论如何，在探索任何现象时 ， u 学术沙文主义”似乎都是 
无济于事的。 

话又说回来，从其他学科借用过多也可能是危险的。我 
们有时会情不自禁地将一种研究人类其他行为方式的理论不 
恰当地应用到传播学 h 来。在这种情况下，就会产生两种相 
对立的 结果： 或歪曲了该理论的逻辑性使之适应传播学，或歪 
曲了传播学使之适应该理论。 

由于考察学科内外的理论可能造成知识扩张，也由于不 
恰当地应用这些理论会造成歪曲的危险，所以，看来很重要的 
是应该先对某一理论的种种假设作详尽的研究，然后再作全 
面的应用。本书的目的就在于研究一整套被笼统地称为“杜会 
交换理论”的学说。这些理论虽然起源于不同的学科（社会 
学.心理学、社会心 理学〉 ，但常常被作为单一理论来对待。而 
且，它们对人类行为所作的假设也是大相径庭的， 



当今对入际传播的许 多解释 都暗亲它们与这些理论中的 
一个或几个有联系，但都没有明确地指出这些联系。例如，米 
勒与斯坦伯格认为，传播的目的是控制环境。人与人之间进 
行传播，目的是要获得各种期望的结果，包括金钱的、肉体的 
以及社交上的回拫。纳普指出：考察涉及某一关系的潜在的 
回报和代价，坷能有助于理解人们为什么愿意追求、保持，或 
中止这一关系。最后，成尔奠特也曾提出 ； 双边关系的发展，是 
基于彼 此愿意 共同做些什么，以及为对方做些什么。 

在以上所引各例中，这些祚者不约而同地指出了对人际 
传播的—个重要影响，即人们傾向于在能发展自我利益的情 
况下，同某些人发生某些传播行为。这 ■ U 设想并不是说人们 
总是在谋求相互利用，而是指人们偏向于那些能提供所想望 
的结果的环境和关系。毫无疑问，如果能为双方提供使彼此都 
满意的经历，而不是人利用人的关系，那么，彼此的自我利益 
就能得到照顾。一种理想的关系，看来是双方均能为对方带 
来充分的利益，以致这种关系成为双方获得满足的可靠来源0 
麦考亦与西蒙斯认为，回拫的可靠性是将两个人结合在一种 
关系里的主要纽带。 

人际传播的动力是自我利益——这一假设与社会交换理 
论相吻合 & 然而，社会交换诸理论所涉及的领域各不相同，我 
«有必要来探讨一下这些不同。这或许能使我们对人际传播 
过程有重要的洞察。 

为充分探讨。社会交换诸理论的潜在作用，本书将试图回 
答三个问题 t (一）什么是社会交换理论？它们各自所作的假设 
育什么不同？（二）各种社会交换理论怎样看待种种人际传播 
现象(如关系的发展、自我披痗、人际冲突、冲突的解 决）？ （三) 



便用社会交换理论来分析人际传播有什么 长处？ 有什么不 
足？ 

本书共分五章来回答以上问题 & 第一章主要介绍社会交 
换和人际传播过程的种种定义，该窣将讨论社会交换、自我 
利益、人际传播等术语^第二章探讨五种社会交换理论，霉曼 
斯的操作心理学观点，布劳的经济交换模式，蒂博特与飢利的 
相互依铁论 ， E •福阿与 U ，福柯的资源论，以及 E • 沃尔斯 
特、贝尔谢德和 G •沃尔斯特的公平论。第三章集中探讨这 
五种理论怎样应用于人际吸引、关系发展和自我披餵之中；由 
于这五种理论没有特别提到以上所涉及的每一个问題 ，所以 
要作一些与五种理论相一致的补充说明。第四章将描述这五 
种理论怎样分析人际冲突以及人际冲突可怎样得到解决。第 
五章将考察使用这些理论来研究人际传播有什么长处和不 
足. 

在开始讨论之前，还应提到本书的最后一个目的。当笔 
者还在念大学的时候，有一 ® 课程或书籍是颇受贬低的 I 说一 
门课程或一本书采用了"烹调书的方法％就等于指责它内容 
空洞，因而毫无用处。当时人们极为重视提出理论或发展理论 
的一些课程。我当了教授之后却又 发现" 理论”一词已失去了 
往昔的积极涵义，而与"内容空洞"联系在一起了6本书的对 
象包括专业人员和初学者，我希望各类读者都能重新认识理 
论的价值及其丰富的内涵。依赖理论，我们可以理解周围的现 
象；我们也希望依賴理论，使我们的环境发生积极有利的变 

fb. 

迈克尔 • E • 罗洛夫 
于尹诺利伊州埃文斯销市 



社会交换的主要概念 


为了理解社会交换与人际传 擦泛间 是怎样发生关系的，我们 
要考察作为其特征的关键过程。本章将探讨社会交换的一些 
概念，诘如资源、回报1代价、自我利益等。同时介绍当前学 
术界对 于人哧 传播的看法。最后，将人际传播作为社会交换 
现象重新加以札识。 

人们称之为友谊的东西只不过是利益的相 
互调和，善行的相互报应；简言之，不过是 
利己心期待能从其中有所得益的交易形式。 

—一弗朗索瓦，拉罗什富利公爵 C 1678 年） 


位十七世:纪的法国作家所表述的思想似乎使二十世纪的 
&美国人感到陌生。正如我们在过去的三百年间在人类活 
动的几乎所有方面都取得了显著进步一样，人际关系也发生 
r 变化。认为人际关系的基础是自我利益（与亚当 • 斯密对经 
许学中指导力暈的看法并无 二致） ，这是对人际传播的可悲的 



评价。生活在二十世纪的美国人终于被告 知说： “奉献比味取 
好' “尽量奉献吧，直到受损害为止'“奉献可使他人幸 
“宽宥他人的球镄,总刼他^的过错 I 、、 r ■、 
这些家喻户臧的至理 i 言或许代表了桌▲理 想， 但尨只 
要对我们社会的人际关系状况稍加思索，就会明白这些理想 
并非常能实现。以禽异告终的婚姻与日俱增。甚至那些试图逃 
避婚姻羁绊的人也开始将争端诉诸法庭仲裁，也有些人开始 
签订婚姻契约，以确保婚姻关系中的平等地位。笔者就知道 
有一对夫妻在结婚以前就对离婚办法达成了协议^这可能会 
促使对人际关系持冷瑚态度的人 宣称： “爱情意味着永远不儒 
要道歉，因为道歉永远是不 够的， 

虽然笔者无意为那种认为人际关系必定是相互利用的 
观点辩解，但我们将要考察那一套理论，它们主张人际关系中 
的指导力量是双方自我利益的增强。这套理论并不认为自我 
利益是坏來西，相反地认为承认自我利益事实上将促进人际 
关系的发展 P 这些理论通常被总称为社会交换理论。要理解 
这些理论，就必须懂得有关的术语。我们分三个部分来讨论 
这些关键的概念，即 ； 社会交换的过程，人际传播，作为社会交 
换的人际传播 # 


社会交换的过程 


本 


节将考察用来描述社会交換的种种概念。我们将触及三 
个主要的问题：（一〕什么是社会交换？（二）在社会交换 


中，被交换的是什么？（三）我们为什么进行社会 交换？ 



什么 是社会交換？ 

“交换”这一概念初看似乎比较简单。它通常被认为是 >某 
物从甲方转移到乙方，以换取它物 E •搞 阿与 U * 福阿认 
为，一次交换过程涉及到+个前行动和一个后行动。甲方给 
予或拒绝给予乙方某一资源，这就是前行动；这一前行动引起 
乙方的某一反应，就是后行动。 

挨歎森指出，某些交换可以被看作是在个人与其周围环 
堍之间发生的，例如，一个孩子可能一次又一次地到厨房去翻 
动食品柜，其绾果是找到一盒一盒的甜饼。对交换的这种观点 
与操作心瑾学中学习的观点十分相似。正是从环境中换取了 
回报，才促使了行为的反复进行。不过，埃默森也栺出，另外一 
些交换涉及到两个相关的人。这一类交换不是涉及到一个有 
主动行为的人以及处于相对被动地位的环境，而是涉及两个 
均有主动行为的人，他们分别构成对方的主要环境刺举个 
例来说，一个小孩可能懂得了，说"请”这个有神奇效果的词是 
从母亲那里讨到甜讲的必要而非充分的条件。从孩子方面来 
讲，他明白了怎样的条件能使一个重要的环境剌激（母亲）提 
供愉快的东西（甜饼）；母亲方面也懂得了给孩子甜讲能够产 
生一种社会所要的行为'^感谢。这两方面的行为是互为 
依存的。 

埃默森描述的两类交换中，看来第二类对研究人际传播 
的学者来说更有用处。我们通常给人际传播下的定义是 t 两个 
人之间的——而不是一个人与无生命的环境角色之间的—— 
符号的相互作用。然而，即便认识到社会交换涉及到甲乙两 
人，仍未能使社会交换所固有的复杂性显眾出来。 

在甲乙两人之间珂餌发生许多不同类型的交换；其中至 



少有两大类 f 经济的和社会的。布劳曾指出过这两大类交换 
之间的区别第一，经济交换涉及两人之间明确的义务，而社 
会交换所涉及的义务是不明确的。当某人签订一项商业合词 
时，双方承担的义务都是规定得一淸二楚的（至少对双方的律 
师来说是这样而当两人进行社会交换时，一般并不租确规 
定交换的形式„我帮邻居装上防风窗，并不因此而讲明他也有 
义务帮我装上防 H 窗―我们中间的一方或双方可能会觉得欠 
丁情，但怎样来报答这份佾，各人的想法未必一致。 

第二 * 经济交换对履行义务的时间也有明确规定，而社会 
交換对此不作规定 * 我在冬天帮邻居装上防凤窗后，他可能 
不是在今冬还这份情，而是打算明年春天卸下防风窗时帮我 
一手。 

第三，镫济交换的对象是容许讨价还价的，社会交换的对 
象则通常不作讨价还价，举例来说，我经常听到男女大学生 
对传统的约会行为表示不满，男女双方似乎都意识到，我们的 
文化所要求的不成文的义务是，男方为女方提供某些有形的 
回报（如：谙吃饭 > 请着电影，或者赠送 鲜花〉 ，女方則有必要报 
以好感或在某些场合给予温情。双方似乎都明白自己应该做 
些什么（尽管他们可以明知而不做）。如果双方公开地价还 
价 ，他 们之间关系的性质就改变了，或许也就无法继续下去 a 

第四，经济交换基于对法制的信赖，而社会交换基于彼此 
的信任。如前所述，经济交换通常受法律制度所强加的合同 
义务的制约；但当两人进行社会交换时，他们必须信任对方具 
有作出相应交换的善意。如对方不作相应的交换，唯一的选 
择常常就是中止交换。 

第五，经济交換通常不涉及个人，而社会交换会产生人与 



人之间的义务感、感激和橹任之情。由宁两名商人在交易中 
受到法律的保护，因此他们的交换既不萡要也不一定产生特 
殊的信任感。他们之所 以腹行 义务，并非因为对对方怀有特 
殊的感情，而是因为存在着大量正式的具有约束力的条款。社 
会交换没有芷式的约束力，也就比较容易对交换中的个人产 
生好感或恶感^正因为此，布劳认为社会交换常能推动人际 
关系的发展 & 

第六，在经济交换中交换的比值是固定的，而社会交换中 
的比值并不固定。我们可以逐日了解美宂对其他货币及贵重 
金属的比值，这一比值还可以同 一罕列 I 商品联系起来。但是，社 
会交换的对象常常很难用相对的价值来描 述：一 句表示感激、 
忠诚或其他好意的话到底值秦少呢？伹实际上，我们常常不得 
不偁用经济标准来决定社会交换是否公平。有一个学生在听 
了社会交换这堂课后转过身来对另一个学生说 t “你这个家 
伙，我请你上我家来吃牛排，你却请我到你家去吃红肠面包 r 

第七，经济利益的价值很容易和利益的提供者分离开来， 
而社会利益的价值多少常常要看谁提供了这种利益。无论从 
哪家银行得束的美元，其价值不会不同 P 但是，一句恭维话价 
值的高低就要看是谁说的了。 

布劳所作的上述区分虽然有用，但他的分析有其局限性。 
在他所确定的两类交换中，还可能有值得注意的变化。布劳认 
为，经济交換比之社会交换较少带有个人性！这在大多数情况 
下是正确的，但还是会遇到一些商人在买卖过程中对商业伙 
伴产生信任和感激之 情。 再说，也不是所有的社会交换都傈 
布劳所说的那样缺乏明确规定和不能讨价还价。我们在前面 
e 烃指出过，有些人觉得人际关系的契约作为保持或恢复公 



平关系的手段还是颇为有用的。有人确曾主张，这一类契约可 
以当作一张药方，来治疗出了问题的婚姻。总而言之，并非所 
有的经济交换或社会交换都是一样的。 

而且，对经济关系和社会关系所作的区分还没有清哳到 
能把它们截然分开的程度。麦考尔认为，人们总是试罔将为办 
某件事而进行的交往（偶然交往 > 与证实自我概念的努力建 
立人际 关系》 区别开来。这样，偶交的分界规则试田把交往者 
可能认为对成事有害的角色排除在外;另一方面，人际关系的 
分羿规则又总是想对人们活动的类型以及其他的关系加以控 
制 6 因此，办公的地方有一句格言 t “不要把个人问题带到办公 
室来。"家庭生活也可能有一条规则：“吃饭时不要谈公务。”然 
而，如果考察一下我们的社会，就能得出结论：人际关系与偁 
交的区别不再是很明显的了。双职工家庭可能造成夫妻俩在 
同一个单位工作的现象。他们对单位的关心和对家庭的兴趣 
交融在一起，由于分期付款购屋利息很髙，迫使青年夫妇不但 
向银行贷款，而且向父母举债来购买住宅。家庭成员之间也 
要讨论利息和还偾日期，一夜之间家庭关系便带上了明显的 
经济特征 U 说真的，连本带息地还清债，也许还不足以偿还因 
向眷属借钱而带来的社会性义务；眷属也许比银行期望得到 
更多的感激和顺从的表示。 

尽管人们或许希望把工作业务排除出社会交换的领域， 
但我在前面所说的那番话表明这样做是不利的^如果硬要作 
出越来越牵强附会的区分，我们对人际关系就无法取得有价 
值的认识 。 E • 福阿与 U • 福阿主张既考察经济交换，也考 
察社会交换，同时也承认这两者的区别， 

他们的研究把着眼点放在交换的对象及场合上。这样，他 
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fn 就使我们能研究家庭环堍中的金钱交换，以及公务中的忠 
城现象。不同类型的资源交换备有其不同的规则。我们将萑 
以后査看一张资頫总表，而现在为了阐明他们的观点_让我 
们先考察一下他们对两种截然不同的资源的交换情况所作的 
分析^ ^ 

爱和金钱通常被视作两类截然不间的资源。我们的社会 
对企图“用金钱买交情”的人仍是不以为然的，对卖淫场合中 
“用金钱买情爱\更是有正式的制裁措施。用金钱交换金钱与 
用爱交换爱，是各有一套规则的。 

其不同之处，表现在三个方面。命一，交换以后的情况不 
同。作金钱交换者付出了钱，就比以前少了点钱 ？ 爱的交換在 
初次交换爱后也许实际上反而有更多爱的奉献 a 给人以爱之 
后，自我评价提高了，因而奉献出爱之后能使交换者获得爱。 
给予金钱通常涉及到有人付款，有人 收款； 一个人不能同时既 
予且取 。而 爱的交换是双重的，可以同时又爱又恨^金钱交 
易比较容易进行，而爱的需要却难以表达。可以说金钱交易 
甚至不一定要面对面，只要使用信用卡就可以通过电话或邮 
件完成金钱的交换。 _ 

若要交换情爱，则常常有必要共同相处。很多人即使在 
短期内都经历过“长距离”谈恋爱的困难。最后一点是，金钱 
交换所能得到的资源范围更广*可以用金钱来换取服务或商 
品，而爱往往只能換取几种资源。由于这一局限，爱的交换只 
有在某些场合 〈通 常是密切的人际关系中）进行，而可以进行 
金钱交换的场合要多得多。 

第二，环境剌激对金钱交换和爱的交换有促进或抑制作. 
用。一般来说，霈要经过一段相当长的时间才能交换爱；同时 
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涛要有插任感，爱往往只给友人，而不给陌生人。能杏作 
爱的交换既要考虑过去的交往史，也要预测未来的发展前景。 
而金钱不大需要多少时间或信任感就可交换，朋友和陌生人 
都可以作金钱交换。同样与人际传播有重要关系的是，爱的 
交换比金钱交换需要更多地理解对方。由于爱可以采取许多 
形式，就有必要了解接受者最欣赏挪神形式。金钱交换所采 
取的形式较少，不大霈要理解对方，而且，如果涉及许多人反 
而容易进行，不用考虑这些人与对方是什么关系。基于上逹， 
爱的交換在人少的场合更有可能进行，而金钱交换会因人多 
而得到促进。 

第三，人们对资源的交换并不是一下子就慊得的，而是逐 
渐懂得的。人们对怎样换取到爱懂得比较早，而只是在这以 
后很长时间才懂得怎样便用金钱。因此，在类似于人们初次 
认识资源的使用的情况下，最有利于爱和金钱的交換。在类 
似于童稚岁月亲密家庭的氛围中，最有利于爱的交换。人们 
只有迖到一定的成熟程度，即学会了与家庭以外的人交往以 
后，才会首次便用金钱*正因为此，与家庭以外的人作金钱交 
换是最恰当的。 

就这样 ， E •福阿与 U *福阿认识到交换是受一系列规 
则支配的。这些规则因交换的资源以及它和交换时的情况的 
关系而有所不同。他们并不把某些资源排除在社会交换的范 
围之外，而是试图认识这些资源的区别，并把它们包括在他们 
的理论之中。 

我们在此刻巳经注意到，社会交换涉及在种种不同场合 
相互提供交换对象或活动的两个人。我们也应注意到不同类 
型的交换之间的另一个差羿，这很重要》埃克在莱维-施特劳 
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斯著作的基硇上，进一步对交换作了分类，亨甲字辛是指甲乙 
双方直接彼此受益•而不接受或给予第三者 4 利益\士限交换可 
能发生在与他人隔绝的没有潜在选择可能的甲乙双方之间， 
这就是“排他性有限交换' 有的关系双方到了相依为命的程 
度，以至于根本不考虑他人的存在，更不能设想离开对方还能 
生活 下去。 这神强烈的关系常被称为"共生关系'反之，有限 
交换关系也可以指甲乙双方只是偶尔彼此交换利益，但也可 
能与其他关系伙伴进行交换，这就是*包容性有限交换' 

埃克描述的另一种社会交换形式与其他理论家提出的大 
多数形式都不相同。这就是 C 琴字牟 ，它涉及两个以上的人， 
其中各方都不从他为之提供扁▲心“一方取得利益。甲帮了 
乙，乙帮助了丙，而不去回报甲，这称为"连锁性广泛交换 '广 
泛交换的另一种形式是一群人向一个人提供利益。一个人生 
病了，全家所有成员都同心协力帮助他6他病愈后，可能会和 
家中其他人一道帮助另一个病人。这种形式称为"以个人为中 
心的网络式广泛 交换％ 最后，还可能发生"以群体为中心的网 
络式广泛交换'即个人可以施益于一群人。例如，有的美食家 
俱乐部规定每月得有一个成员做东请其他所有成员,当这个 
人曰后也享用到美餐时，他不是作为个人去接受回拫，而是作 
为群体的一员去的。 

区分 有晦交 换与广泛交换是很重要的，因为它们各自遵 
循 的原則 不同。有限交换的指导原则是双方均力求交换的等 
值。假若出现不平等现象，交换中的一方将受到感情上的压 
力，因此双方都不想欠对方馈。我们都不喜欢对对方负有义 
务，但又不喜欢对方不偿还欠我们的债。在进行广泛交换的社 
会体系中，人们倾向于互相信任，存在着一种信赖感， 即人们 
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相信应该照顾他人，而自己也会受到他人—^虽然不—定是 
自己照顼过的人一一的照顾。这种信赖感还受到埃克所谓的 
信赖延伸法则的鼓励。当一个人从另一个人那里受惠时，他并 
不是欠那个特定的施惠者的情，而是欠该社会体系中全体成 


员的情 ，如果那个受惠人拒不回拫，那么社会体系中的 每一成 
员都会受损。所以，个人不大关心与另一人的交换是否等值> 


因为整个社会会照厫他们。 

虽然埃克没有谈到这一点, 


- ' .r ' . _ ■ 

但是当有限交換和广泛交換 


碰在一起时，佥发生饶有趣味的冲突。这里有二个例子 p 笔 
者曾遇到不少年轻夫奴，他们说受到周围压力要他们生孩子， 
他们的父母或者祖父母有时啫示、有时直截了当地提出,“家 
中该添人口了，年轻夫妇对此不加理睐，结果是代沟双方都 
感到闲惑，甚至很生气。如果运用有限交换和广泛交换，就可 


能对上述情况有所理解。不妨把窣庭中的几代人看作是在进 
行广泛交换。老一代为下一代作出牺牲，并且不图柑等的报 


答，只是期望下一代必要时也能为他们 自己的 子女作出相应 
的牺牲。这样的循环可能持续多年，这要看这个家庭的寿命 
长短而定。人们似乎相信，持续的牺牲有助于子子孙孙的状 
况日益玫善 a … 


由于种种原因，夫妻不再像过去那样生许条孩子，人们常 
见有不少夫妻甚至宁愿不要孩于。这时，广泛交换就终止了。 
老一代可能把不要孩子的夫妻着作是^自私的％因为他们不 
再为下一代作出牺牲。交换之链中断了，为了恢复广泛交换， 
可能会施加许多家庭压力。 * 

在新婚夫妇看这里涉及的并非广泛交换，而是纯粹的 
有限交换。是否生&子不该由老一代决定，只有这个新家腔 v . 
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只有在夫妻之间才能决定。 

尽管广泛交換肯定会对人际关系有重要的影晌，大多数 
人际关系仍属于有限交换，而_&将被作为有限交换来处理。 

理觯社会交换的最后一个必要条件是应当明白，人们通 
常总是自愿地进行社会交换的。虽然参与社会交换的人们可 
能相信除此之外别无选择，但这些限制往往是心理因素造成 
的，而不是确实存在的。人们之所以有这种心理感觉，原因 
在于他们认为其他选择极不可能更为有利。 

g 学平 i ，•“ 要明•确一•下， i i 
▲ 的物.或*活. 动 W 底是 V 么 V 


交换什么？ 

这个问題似乎不难回答。社会交换的定义就洪了交换的 
是物和活动*不过这么回答欠精确 > 人们还是不明白到底交换 
了何种物、何种活动。本节将较详尽地讨论这些物和活动。 

首先要认识的重要概念是交换涉及的是 E • 福阿 
与 U • 搞阿给资源下的定义是：可以通过人为传递的任 
何物质的或者符号的东西。在所有的社会交换理论研究中，他 
们两人所列的资源清单最为完整，描述得最为详细。他们将所 
有的资源归为六大类:爱、地位、服务、货物、信息以及金钱。爱 
是爱慕、温情或惬意的交流 I 地位是尊重、敬仰或名望的表 au 
服务涉及与身体、財产有关的活动> 货物指有形的产品、物件 
或材料 I 信息表现为劝告、意见或教导；金钱则被定义为由社 
会賦予标准价值单位的硬币、纸币，或象征品。 

■上述各类资源范围明确，其区别表现在两个层次上—— 
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特殊 性和具体性。 特殊 性是指因资源 te 槪者的恃殊地 & 初类 
定的资源所具价值的程度，爱是最具特殊性的资源，因为其价 
值在楫大程度上是由谁表示了爱决定的。一个有性感魅力的 
人表汞的爱慕之意要比缺乏性感魅力者所作的同样表眾有价 
值得多。服务和地位的特殊性低于爱，但高于其他资源 F 儈息 
和货物的特殊性又相对地高于金钱。金钱最少恃殊性 I 金钱 
的价值不 因付款人是谁而变化，只要 不是伪钞就行 ，金 喊因此 
成为最具普遍性的资源， 

具体性则指资源在交换中所釆用的具体形式，服务和货 
物被认为是具体性最强的资源，因为它扪在交换中 s 而易见。 
—个人为另一个人做了件事，甓如说修了车;或者给了另一个 
人货物，例如递送了一份报纸。爱和金钱的具体性被认为是 
中度的，因为它们的交换形式既可以是具体的，也可以是采用 
符号形式的 & 地位和信息的具体性最弱，或者说抽象性最强* 
在大多数情况下它们的交换是通过符号交流进行的。说出一 
条意见或恭维话对他人可能有很大价值，但其形式往往局限 
于言传，而不像有形的物或祛动那样可转交 U 

埃默森对 E * 福阿与 U •椹阿的定义作了补充。他把资 
海定义为“ 一名行为者拥有的使其能够 k 赏 （ 或惩罚）另一名 
特定的行为者的能力、财物或其他属性” 这一定义与福阿 
与 u ■搞 阿的定义加在一起，使我们得到几点重要启发。第一， 
各种资源积聚和储存的方式各不相同^像金钱和货物之类的 
资源相对地易于储藏，它们的积聚易于察及；它们往往可以根 
据某人拥有的财物来确定——我们只消拜访一下此人的银行 
或住宅，就可以确定他拥有多少可以用作交换的佥钱或货物。 

其他的仁棟，如爱、地位、服务以及信息，可以被称作能 
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力，而不是财物 1 其积聚较难确 定* 举几个例子就能澄清其中 
的区别。当人们接聋爱慕 （情爱〉 的表示时，他们可能 B 经获得 
了，但所获何物对外羿观察者窣说不像金钱的积聚那样明里。 
爱绅积累只能铭刻在被爱者的心田，而不能记录在他的银行 
帐号下。因此，常常很难确定某人在交换中奉献出多 少爱。 

£ 当一人赞颂了他人，就发生了地位的交换，但其积累很可 
能是留在记圮中_。 这类 交换的基础是能力，而不是身外之物 
的 ff 物。又如，表汞地位的一种相当简单但又相当重要的形 
式廣刿 人辨话时聚神恭听。侧耳细听别人讲话就是承认.他的 
-言舉是重琴的 .• 即使我们听后不以为然，也还是表示了对他的 
萼章，因为侧耳细听表明他的意见至少是值得一听的。如果对 
别人不加爭会，那等于胥认了他的存在。沃茨拉维、比瘟与 
杰克逊把这种漠视称为无视他人，并认为对人之轻侮奠大于 
此 J 有些家茛会怒气冲冲 . 地对孩 子说： a 我对你说话时你眼睛 
菜 看着我 r 然而，人们注意听人说话的能力各异。诺顿与佩蒂 
格鲁认为，这种能力 辱 1个人传播风度的一部份。我们或许 
应该期望主修传捶学昀学生能培养这种风度。他们可能培养 
了这种能力，但是一名潜在的交换对手在开始与他们交流之 
前是不会察觉到他扪具有遂一资源的。 

胆条的积聚可能呵样地_蔽。巴尔、奈与麦克劳格林曾经 
今傅在神神規务（却眘儿、治家、提供感情支持）方面 
能否胜任的感知，与婚術是否美满、家庭中谁掌实权都有关 
系*倘竿真如此,那么人们能否在婚前就对潜在配偶的能力 
作出正确的估价，应该畢很重要的。然而，可能很难作出这一 
坪诂 , i 在一个人还孩子的时候，我们怎么能肯定他6她> 
是不是 "对孩 于很有嗯？ 
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最后要说的是信息的积聚与储存也相对不易察觉。人们 
上大学便获取了信息。信息的积累应该使人拥有大量信息资 
源以用作交换，但是，若不依賴自我报导，要确定某人积聚了 
多少信息并非易事 D 他必须申明曾获何种学位，我们才能推 
测:有多少信息可供交换。 

E * 搞阿与 U •耦 阿以及埃默森对资源所作的定义，给 
我们的第二点启示是， ft 要考虑某一资源是否使人得益。人 
们希望得到某些资镅，而不想要另一些资源,那些想要#到的 
资源可以被视作是一狴回拫。蒂博特与凯利给-平下的定义 
是：“给予某人的愉悦及满足感。"社会交換理论_者_设想，回报 
能积极地增进交换，并会便与之有关的行为更有发生的可能。 
1无疑，并非所有的回报都受到同#的珍惜 I 积聚得越多的资 
源，越不受珍惜6 

布劳描述了六类社会回报 £ 个人魅力、社会接受、社会认 
可、有效服务、尊敬/声誉、服从/权力。它们之间的区别基于几 
项特征。对他人具有个人魅力、意见被社会认可、对他人的能 
力表示尊敬——这几种回报在一般情況下是非交易性的。它 
们 如能自发产生则更具意义。其他 回拫， 诸如被某群体接受、 
有效服务、服从，都有协商余地。给 1 予上 述资源常常先要对某 
-一请求作深思熟虑的权衡，而不是自发行为。各类回拫的另一 
个区别是看它们与人际关系是有內在的还是外在的联系。像 
个人魅力、社会认可和有效服务这样的回报虽然是在人际关 
系中被传送，但并非因为人际关系存在，这样的回报就存在 f 
这些回报被称为外在回报。最后，尊敬/声誉、服从/权力的恃 
征是单向性。给予尊敬，就是賦予他人以较高的声誉，默认他 
人的能力优 Tfl 己，脤从他人，则是探予他人比较大的权力， 
-1S * 



并 K 牺牲自己的权力为结果•由此看来，单向性回报必须付 
出如丧朱声贅 * 丧失权力这样的直接代价。 

有些资龆颇受珍惜，因此应该避免其丧失。如果收到了 
与资源相反的东西（例如恨，雨不是爱,又如侮辱，而不是赞 
扬八或 者坐# 进行更隹交換的 机会， 那就可能丧失宝贵的资 
源7 因此， $中可以理解为接收到可厌柏刺激，华連解为 
人们本来能 从另卞次交換 中获得 却因选 择了一的交换 

t- ■ 

而丧失的回报 i 后一种代价又称为预计性回拫， 

布劳把化价分为三类。孕麥字學指花费了对间与精 
力、以获取技能来为他人提供资源为了获得信息这一资 
源而花了大量时间和金钱上大学。亭学坪尽价是在交换中给 
.矛他人的资 源。如果给他人金钱、付出的钱款就是直接性代 
俭6以前撻到，钇•，福阿与 U • 福阿曾指出有些资源涉及的直 
接拄代价可能较少 〈例如 ，给人以爱之后， 由于自我评 价提髙 
、了 f 琢而获得了更多的爱\印今竽$呀是指预计能从其他交 
換譽得的1却因选垮了 镡误 的_交•换 • BffW •失的回报. 

■> 这样看来，社会交換涉及资源的转移；有些资源受到珍惜 
并被认为是回报〖丧失或被拒绝给予这些回拫则是代价。接 

下来一个重要问题 是为计 么发生 交换。 

. 1 - ■ 

我们为什么要进行社会 耷換？ ） 

■ ■ 

.有奔社会交换的各#理论 t 以某神程度的不同方式 指出： 
掉余交换的指导力置是 :自我 利益。霉曼斯认为社会交换受到 
琅求利润或者说是迫枣扣除丁代价的回报的指导,蒂博特与 
凯利认为人们廉求“有益的后果'或者说高间报低代价的后 
果 I E • 沃尔斯特、贝尔谢德和 G • 沃尔辦特则直言不讳说: 
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公平理论也认为人是自私的进行社会交换的人以符合自 
我利益的方式转让资 

. r * # 

巍七 ▲士二 《 念的认识有四点是至关重要的。第一， 
它假定了自我利益亩以是恶意的^也可 k 是善意的。毫无揉 
问，有的 A 确实谋求有利可图的交换，他们所关心的只是回拫 
@离越好、代价越低越好，而全然不顯他人的利 33 U 鲁宾相布 
朗认为从事这类交换的人是出于个人主义的动机 v 他人的得 
失与他们无关。重要的是最后自 a 能获得多少利， 

其他人则希望得到公平的交換，他们不但关注肖己的0 
拫和代价，也关心他人的回报和代价。鲁宾和布朗描述过出 
于合作动机的交易者，他们谋求的是越多越 
好，而不只是私利。但是，公平的交換 - 也^/能阴的一商， 
即双方都争取获得最大限度的资源并超过对方，鲁宾和布朗 
称之为出于竞争动机当然，我们可以期望，大多数交换是受 
合作动机以及建立公正关系的愿望所指导的，而不是为竞争 
动机或个人主义动机所驵使而只希望获得单方有利的后果。 
笔者曾接蝕过一个学生，她声称很愿意从他人处接受回报，而 
不愿意承担与他人建立公平交换关系的义务。我和她谈了一 
次话，发现她固然拥有不少资源，但是她先去的 f 友更多：只 
要可能，人们总是要抛弃不公平 时交换 关系的 t > 

第二，自我利益这一概念认为人们未必意识到实现自我 
利益的最佳途径。正如希思所指出的，人们在交换时经常根 
据不确切或不完整的信息作缉决定，因此在旁观者看来，人们 
所釆取的一步步行动不见裨最六限埤埤符食自我利益，不过 
本人自以为是罢了, 
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第三，这一概念认为人们的预谋行为存在着差异。阿鳖 
尔撝出的社会技能模式认为，只是在有时间预猁后果的较离 
层次的行为中，人们才作计划。如果时.间充裕一个人在约会 
之前可能会有所计划。但是，在约会过程中双方的交往会自发 
地不断进行下去，使人无暇预料。在这种情况下，人们可能在 
瞬坷就要作出反应，以至无法回忆为什么会采取某一行为 
第 IH ， 这一概念认为自我利益是会变化的，随着人们改 
变态度或环境，他们的自我利益也会变化。笔者不久前倾听 
了一群妇女谈其婚姻失畋的原因。每个岿女都声称配偶不能 

满足自己的需要，但有趣的是经过询问以后她们也都承认，刚 

* 

以为丈夬会满足自己箝要的。因为我们的欲望会改变， 

峩处的人际关系中的对方也可能改变。 

■■ ■- 

综上所述，社会交换是甲方自愿地将资源转移给乙方，以 
换取另一资源。这一交换受自我利益——从他人身上谋取回 
报的倾向——的指导，其结果或者是希望为自己最大限度地 
获取扣去代价的回报，或者是将自己的回报与代价和他人的 
回报与代价联系在一起考虑 d 我们在下面将考察一些有关人 
际传播的理论_ 

人际传播 

9 

有些人看来，为人际 传播下 定义是没有意思的。"毕竟人 
l 人都在搞人际传播，所以必定知道这是怎么回事/笔者 
曾经有过一名学生，她抱怨人际传播课讲的都是“常识”。期中 
考试不及格后，她才虚心地承认过去以为没有必要去学习已 
绞“知道"的东西。经过了不及格的痛苦经历，她才慊得“常识” 
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并不总是精确地反映了现实，而且我们常常处在人际传播过 
程之中而自 B 还茫然不知。由此可见，考察一下人际传播这 
一概念华必要的。为了探讨人际 传播， 我们来*一看它的四 
个特征/ 

第一个特征是，人际传播发生于有关系存在的环境里。事 
实上，通常给关系和人际传播所下的定义是一 致的。 麦考尔 
U 970〉 将关系定义为两人之间存在着交往的极大可能。当两 
个人认为自己*促使他们以某种特殊方式交往的集体中的仅 
有成员从而进行交往时，就产生了社会关系。我们知道某人 
所以与他人发生关系，是因为他们极有可能彼此交流。而他 
俩进行交流的方式是由免系的约束所决定的。 

关系的约束至少来源于两个方面。这两人认为自己是某 
—关系的仅有成员。他们据此确立了划分规则，既消除对该 
系的某些输入<如他人的介 入〉， 也消除该关系的某些输出 
(如愿与外人谈论该关系）。虽然一般认为关系总带些排他性， 
但排他性的程度有大有小。有些商人与顾客的关系就较少排 
他性，因为存在着许多竞争对手。 

除了排他限制外，关系还受到彼此怎样看待对方的约束 & 
有些关系被人们认为着重于彼此扮演的角色。关系双方的相 
互行为既基于本人扮演的角色，也基于对方扮演的角色。麦 
考尔称这类关系为正式关系 s 麦考尔和西蒙斯还描述了另一 
类关系：关系双方不但知道对方扮演的角色，而且把对方看成 
与众不同的人。这类关系就叫人际关系。正式关系和人际关系 
均对交流形式有所限制。这一限制在正式关系中是产生于关 
系双方各自扮演的角色所承担的特定义务，在人际艾系中则 
产生于对对方特定个性的了解， 
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人际传播的第二个特征是它受对对方的了解程度的指 
导 & 米勒和斯坦伯格对人际传播概念的认识，所根据的是关 
系双方使用何种信息来作出关于彼此的传播预測。他们认为 
传播预测可以用有关文化的、社会学的以及心理学的信息作 
为依据 a 文化的信息可从某人的文化背景中得知，社会学信 
息来源于某人属于何种群体。这两类信息都很笼统，似乎与 
麦考尔谈论的正式关系的限制十分相似。如果关于对方的传 
播预测仅仅根据文化的和社会学的信息，一舷就认为双方的 
传播属于非人际传播。心理学的信息来自关于对方特性—— 
而不是他扮演的角色——的了解。我们或许可以推测，关于 
某人个性的了解能让我们更精确地估价此人本身，而不是他 
所扮演的角色。主要建立于心理学信息基础上的传播称为人 
际传播。 

可以推澳 I ,关系中占主要地位的交流类型能决定关系的 
性质。文化信息和社会学信息相同的人被局限于非人际传播 
之中，他们的关系也因此是正式的或者说是以各自扮演的角 
色为基础的。不但了解彼此的文化信息和社会学信息，而且 
了解彼此的心理学信息，就能主要地在人际水平上进行交 
流 > 他们之间的关系也可以说是人际关系。 

第三个特征是,人际传播所传递的符号类型各不相同。既 
然交流基于不同类型的信息，我们应该发现这在关系双方使 
用的符号代码中有所反映。巴塞尔•伯恩斯坦虽然并不是一 
位有名的人际传播学者,但他在1975年已对所用的语言代码 
作了分类》 

其中有一类被称为“有限词汇代码”。这类代码的特点是 
议式性的，是人人都能充分预料到的 P 人们在社交聚会中常 
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能听到的 "酒 会闲话就是一例。有的人不應参加酒会，就是 
因为酒会上的交谈既没有新鲜內容又令人厌规 r 大家谈来谈 
去就是这么几件事，天气、孩子、工作 t 如果刚结识对方，交谈 
内容更是肤浅可以料想，这类代码通常用在正式的、以各自 
扮演的角色为基础的关系中^ 

第二类语言代码称作 " 复杂代码”，它们嫌表达意图，也掲 
眾使用者的个人特征。不难预料 r 甲乙双方谋求更深地了解 
对方时就使用复杂代码；在交往过程中双方的话翅越来越广， 
内容越来越深入。 

第三类语言代码是“有限句法代码\有限词汇代码是在 
众多关系中使用的高度仪式性语言代码，而有限句法代码是 
只在一个关系内部使用的仪式性语言代码。两者均极少表达 
意图或 揭沄个 人特征，然而原因各有不同。就前者而言，有教 
养的人在某些关系中无意表达意图，他们只是遵循某种文化 
仪式；就后者而言，是因为这一关系的双方谀此相知甚深，都 
了解对方的意图，也就无需表达 & 这一关系的局外人除非花大 
置时间进行观察，否则很可能不懂关系双方所用的有限句法 
代码。由此我们可以发现，在密切的人际关系中只使用有限 
句法代码。 

人际传播的第四特征是其功能性，即是为某一目的服务 
的。有人认力人际传播的目的是帮助人们控制他们的环境 I 
也有人认为人际传播证实了我们的自我慨念1还有人栺出人 
际传播有助于我们满足自身的要求。 

以上各位研究者使用的词语不同，但都认为人们齿了迖 
到某一目标而设计他们的人际传播然而并非每一人际传播 
过程都经过预先计划（见伯格与罗洛夫， W 80 年八不少人际 
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传播是自发的 ^ 尽管如此，还是应该看到，预先计划的人际传 
播总是为了某一目的。到目前为止，我们分别探讨了社会交 
换和人际传播 I 现在再把这两者联系起来讨论，是具有重要性 
的。 


作为社会交换的人际传播 

#们已考察了一些基本概念，现在就给人际传播作如下的 

. 

’ I 二稍作改动。我在 

别的著作中曾给关系下定义为“人与人之间为最大限度地取 
得回报而明确地或含蓄地达成的-•致 P (见罗洛夫， 1976 年〉。 
换言之，关系着重于获得有价值的资塬，传播又与这一目标有 
关。 

传播与取得回报的关系体现在两个方面。首先，传播本 
身也许是能与其他货物交换的资源 。 E * 福阿与 U _福阿注 
意到，有种种资源是通过传播（如，爱、地位、信息）提供的 。布 
罗克指出，可以钯信息看作为获取他人的嘁从而交换的商品， 
一般来说，人们更可能相信他们认为别人无法获得的信息，从 
而根据这些信息办事。因此，也许可以劝告传播者要做到以 
下几点 E a ) 制造印象，使人相信只有很少人知道正被输送出 
去的信息 > 伲使信息接收者更加努力获取信息或理解其内 
容 〆 3> 限制信息向其他人传递； <4)作出输送信息是勉为其难 
的样子。在以上各种情况中，信息应被接收者看成是不可多 
得的，因此若真的接收到了信息就能促使其愈加顺从。 
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传播与取得回拫的关系的第二个方面是，也可以使用传 
播来协商将来交换的条件，或谋求弥补以前不公平的交换。传 
播可以不仅是一个目的，而且也是达到目的的一种手段。泰 
代斯奇和罗森菲尔德不久前指出了传播在谈判和交易中的重 
要作用。传播便我们能够确定对方的交易期望，并使之改变， 
也使我们能够向对方提供我方交易目标的信息。虽然交易并 
不总是与人际传播有关，但有些社会交换理论研究者已经注 
意到它对处理人际关系的重要意义。 

综上所述，我们在本章内 B 经探讨了三个领域。我们首 
先把社会交换定义为某呰物或某些活动 （ 即资源）从甲方自愿 
地转移到乙方，以换取其他物或其他活动 〈即 资源）。有些资源 
给人愉悦及满足感，即为回报。当某人丧失了或被拒绝给予 
某一回报时，他就付出了代价 0 人们进行社会交流是为了从 
他人处获取回报；换言之，与他人交换是符合其自我利 益的。 

第二，人际传播是关系双方的符号传递。这些符号的选 
择，是根据人们对关系对方的了解，也是由于人们期望它们能 
起到某种作用。 

第三，人际传播是处于一个关系之中的甲乙双方相互提 
供资海或者协调交换资源的符号传递 过程， 
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五种社会交换理论 


虽然“社会交换理论”意指兴于社会交換的单一理论，实呩上 
对社会交换存在着五秭不同的观点：雹曼斯的操作心理学观 
点、布劳的经济学观点、蒂博特和凯利的相互依赖说、 E ，福 
阿和 U • 福阿的资源说以及 E _沃尔斯特等人的公平说。本 
章将 考察构 成以上 备种观点基础的种种假设，并描述它们是 
怎样看待决策和各科交换模式的。 

再没有什么比一项好的理论更为实际的了。 

-库尔特，卢因 


上面的这句话，大多数社会科学家都会由衷地赞同。理论 
^陚予 我们解 释过去、预测未来的能力，以及控制环境的力 
量；人们也希望理论使我们能改善自己的际遇。然而，又是什 
么构成了理论呢？对此则众说纷纭。有些学者把未经检验的假 
设、含糊的槪念或规定都说成是理论》也有的学者主张理论应. 
是一整套使柢念彼此关联的命翅，人们可以据此来合乎逻辑 
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地推导出各种假设，并用经验的方法来检验假 设 & 

由于学术界给理论所下的定义各不相同，并非每一种社 
会交换理论都能符合对理论的要求。例如，霍曼斯提出了一 
种试图符合演绎要求的形式化了的理论，而布劳并没有进一 
步发展构成他理论的命题。我们确实应该给理论下一个广义 
的定义，这样才能包容所有的观点。本书给理论所下的定义 
是，一组表明某些现象特征的、并可能由此引出假设的陈 
述， 

本韋将介绍的观点尽管形式各异，但都提到三个方面。第 
— ，它们都说明了各自的基本假想或出发点。有的把心理学 
理论作为自己的理论基础 〈如 ：霍曼斯，1961年、1974年〖蒂博 
特和凯利，1959年 fE * 福阿和 II * 搞阿，1974年），也有的主 
要来源于经济学（布劳，1964年）或其他社会交换观点（沃尔斯 
特等，的76年〉。第二，它们都描述了社会交换对人类行为的影 
响，大致来说，各种观点都描述了导致人类行为的决策过程。 
第三，它们都对人际关系中的交换模式提出了各 ft 的解释。这 
些模式体现了关系双方对自我利益的调节。 

因此，对每一理论的描述都分为三个部 分：理 论基础、决 
策、交换模式。 


霣曼斯的操作心理学观点 


#本章介绍的五神理论中，霍曼斯的理论大概最为著名 * 他 
在早期发表的学术文章 <195 S 年）以及专著《社会行为的 
基本形式：年和1974年版>为我们提供了研究他理论的 
主要根据 * 在五种理论中，他的理论最为人熟知*但引起的争 
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议也最多。不少人撰文对他的理论在社会学现象中的应用持 
批评态度1爱耿森曾试图运用形式逻辑的规则将霉*斯的分 
析形式化并加以引伸 # 


理论基础 

如前所述，霍曼斯的观点在社会学领域引起许多争论 。争、 
论又主要源自他的理论基础。霍曼斯虽身为社会学家，但他 
主要依賴于行为心理学建立起了自己的交換理论。① B * 
F •斯金纳的论著对霍曼斯的思路尤多启发^ 

简要地解释一下斯金纳的观点，能使我们对霍曼斯所受 
到的批评有深入的了解。斯金纳提出了四点关于人类行为的 
假设^第一，人是与其他生物体一起居住在地球上的生物体； 
人类在解剖和生理上具有独特的特征，这是其祖先为适应环 
境而进化的结果。其中有利于生存的得到发展，妨碍生存的 
得不到发展，这$特征枸成了遗传的能力。第二，当一个新生 
儿学会以他人强加于其身的方式动作时，他（她）便成为一个 
“人' 第三，人类行为受到环境中刺激物的制约。最后一点， 
人类习得行为的能力是遗传能力的一 部分。 

由于斯金纳断言环境刺激造成人类行为，人们或许会认 
为认知过程(如思维、态度）在他的理论中无足轻重，或许会 
把人看作受环境冲击的相对被动、相对无知的个体 & 行为主 
义的某些流派固然忽视认知过程的重要性，斯金纳还是承认 
认知过程的存在，并对认知过程和行为之间的关系作了描述。 


①应该指出，禳旻斯也谈到过经济学和博弈原理对他理沦的意义,但他理 
讼的基础主要还是操作心理学。 , 
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在斯金纳看来，思维是一 种隐蔽的行为 I 思维过程还可能 
包括调节感情及监控未来的行动。例如，在一次约会前，可能 
会预先计划一下说些什么话，到什么地方去，做些什么事，在 
这种情况下，斯金纳认为思维不过是赴约这一较大规模的行 
为系列中的一个环节^即对行为后果的预想。在约会当中，约 
会者或许会思考 5 “我现在过得偷 快吗？ 接下去我该说什么话 
呢？在约会之前和约会进行之中，思维都是由环境剌激引起 
的。在赴约之前，这方对与他方所作的约定作出反应，他方则 
将思维过程引向今后的 交往； 在约会之中，这方对他方或环境 
所激起的内在情感作出反应。不论在何种情况下， 思维蛊作 
为外界剌激的效应而发生的，它虽苻助于控制行为，但终究没 
有 行为。 正如公开的行为（如谈话、舞蹈）是对外界刺激 
的& 血可见的反应一样，思维是对这种刺撖的隐蔽的行为反 
应。 

斯金纳并未忽略认知过程，他只是认为认知过程并不产 
生行为 ，而 仅仅是对外界刺激的一种行为反应€ 然而， 如果考 
虑到认知过程在大多数推理中所起的主要作用，那么，即使只 
是稍加 贬低这 一作用，也会引起人们的争议，并导致一种夸张 
了的感觉^斯金纳所描述的不是像他自己一样的人，而是 
一台机器人。 

另一胜批评与斯金纳的理论本身无关，而是产生于与他 
的理论有关的研究方法。人们总是把行为主义理论和“斯氏 
盒”以及白 鼠联系 在一起。可以理解，大多数人不想承认自己 
和啮齿动物有共通之处，包括在行为规律上 有什么 相同点 。斯 
金纳为自 己 辩解道 ，在 心理学实验室里由白鼠主宰一切的时 
代至少在四分之一世纪以前已经告 终。” 然而，对他的 观点持 
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批评态度的人仍然断言，他的研究绾果仅仅适用于实验室的 
动物。 

对斯金纳的观点提出的指责是形形色色的，但本 节内所 
述的几点就足以给斯金纳制造难题了。斯金纳自己固然可能 
觉得运用行为心理学作为理论基础是极为可霏的，但批评者 
或许会把这一 基础看 作是一堆流沙，而不是钢筋混凝土。 

决策 

霍曼斯对人类行为的分析是基于操作条件原理的， B 卩：人 
们重复那种受到回拫的行为，而不重复那种受到惩罚的行为。 
为了阐明这一观点，霍曼斯提出了五个命題 。 

第一个命题称为成功命题，即 s “就人们的所有行动而言， 
某人的某一行动越是经常得到回报，此人越是坷能采取该行 
动。”这一命题的意思就是人们倾向于重 复能获 回拫的行动。 
霍曼斯确实也注意到这一命题的局限性^研究表明，如果某 
—行为所得回拫是无规律的 （可变 周期鼓 励〉， 而不是有规律 
的（固定周期鼓励），那么住何生物体 （包括人〉 重复该行为的 
频率就越高。尽管如 此， 霍曼斯 仍断言成功命题一般来说是 
正确的。 

第二个命題是刺激命题，即如果过去某一剌激、或一系 
列刺激发生时，某人的某一行动得到了回报，那么目前的刺激: 
和过去的刺激越是相似，此人目前就越有可能采取该一行动， 
或相似的行动，这一命题描述的是刺激的普遍性。夫妻中的 
—方珂能会采用在过去相似境况中获得成功的劝服策略；何 
谓“相似境况”，又是由话题、时间、夫妻中的一方、或在前后 f 

次情况中突出的环境剌撖决定的。 " 

-« 
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■ 第三命顯是价值命應，即: 〃某 人某一行动的后果对他越具 
价值，他越有可能采取这一行动，所谓价值，是指某一资餺使 
人得益的大小。霍曼斯认为，各种资源具有大小不同的价值， 
正如拒绝给予资源造成大小不同的惩罚一样 3 他虽然未能对 
各种资源所具价值的大小作出精确的说明，但还是提出价值 
可能来源于两个方面 ：有些 资源具有固有的价值，我们生来就 
须臾不可缺少它们，例如食物和住房对我们具有价值，因为它 
们对我们的生存至关 重要； 另一些资源之所以具有价值，是因 
为通过它们能获取其他的回报，例如金钱的价值来自它能换 
取食物、住房之类具有固有价值的资源 。 霍曼斯甚至提出，有 
^ 资源——如金钱和社会赞同^一对获取我们需求的东西是 
如此之必要，以至于它们的价值对社会各阶层人均具有普遍 
意义。 

第四命题是贬值-饱和命题 ，即： "某人在近期内越是经常 
地接受了某一回报，该回报在未来对他的价值就 越小， 这一 
命题对成功命题加以限制。人们到了一定程度就不再镰荽某 
一 回报了 I 这时候，该回报对行为的重复就不再有多大的效 

应。 

第五命題是寻衅/赞同命题，并由两个部分 组成： VI ) 如 
果某人的行动未能获得预期的回报，或者招致始料未及的惩 
罚，此人就会愤怒 I 他更可能采取寻衅行为，而这类行为的后 
果对他来说更有价值 ' <2〉“如果某人的行动获得了预期的回 
拫，尤其是获得了起出预期的回报，或者未招致预期的惩罚， 
此人就会髙兴^他更可能采取受赞同的行为，而这类行动的后 
果对他来说也更有价值' 霍 曼斯的童思是，人们在经过一个 
时期以后能够预测某一行为会引出某种回报或惩罚，如未能 
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获得预 側的饵报则 会变得沮丧，这种沮丧情绪自然地导致寻 
坤行为 s 而如果寻蚌行为果然获取了预澍的回报，那么在未来 
相似的侑况下此人更有可能采取寻衅行为。每一次带孩子上 
商店都给孩子矣一拫榉糖，孩子就会把上商店和获取棒糖这 
一回报联系起来，万一父母忘了给孩子买棒糖，他就会不髙 
兴，就要“发脾气％“发脾气”的结果是孩子得到了棒糖，寻衅 
行为就被强化了，在未来类似境况下就会反复出现。 

另一方面，霍曼斯也认为，如果我们在某一情况下一而 
再、再而三地受到惩罚，那么在相似条件下也会预测受到惩 
罚1 这种预测如未实现，其结果就不是寻衅行为，而是宽慰或 
满意的心情。上段提到的孩子跟母亲上商店时如果出乎意料 
地得到了一块冰淇淋，而不是一根棒糖，就可能变得更听话、 
更快乐（至少在吃冰淇淋时是这样）。以后上商店时他也就会 
预期能吃冰淇淋了。 

上述五个命题构成了霍曼斯理论的基础，在《社会行为》 
一书的初版本和再版本中均有阐述*虽然略有改动。其中心 
思想是人的行为可以根据过去行为产生的后果来预频。被过 
去的经历强化了的事例对人有某种程度的制约力，在过去类 
似情况下被强化了的事例可能是眼下行为的主要决定因素。 
一旦在目前的环境中察觉到与以前的环境中相类似的剌敢， 
就会自然而然地采取被过去的经历所强化的行为。 

在《社会行为)>再版本中，霍曼斯将第一、第二、第三命題 
总结为第六命题——合理命娌："人们面临行动抉择时，旮是 
选择后果价值（ V )乘以获取该后皋的概率（ P ) 所得的 积较大 
的行动'人类选择不同行为时，最可能采用在类似情况下- 
贯产生最大价值资源的行为。这一命题虽然似乎意指行为选 
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择是由某种心智过程决定的，但霍薆斯并无此意。行为的合 
择不是由个人决定的，而是由先前的强化事例决定的《事实 
上，假若我们完全明了某人在过去类似情况中的强化事例，我 
们就能够与此人一样预辆眼下的行为。由于行为主义并不认 
为人们总是有意识地估算某一行为的回报与代价，因此一位 
对某人的历史了若指攀的局外观察者能比此人本身更好地預 
测他的行为。 

霍曼斯提出了一套来源于行为心理学的、相互关联的命 
题。霍曼斯信奉简化论。他相信任何形式的行为，不论具有 
多大的复杂性，均可简化为上述六项命磁——它们能栘觯释 
人际行为 # 

交換供式 

霍曼斯描绘了一个从现有环境寻求积极剌激的人：即一 
个愿意做任何 "在 过去成功过"的事的人，一个追求利益的人。 
在与无生命的物体打交道时，追求利益就是为了获取某一有 
价值的资源而放弃某物。正在准备晚饭的人或许会判断，准 
备饭菜所花的时间、气力和金钱是否和吃这顿饭所得到的满 
足价值相当。从一定意义上说，这种交换是比较容易进行的， 
因为准备晚饭者是主动的，食物相对而言是被动的。只要烹调 
技术精良，烹调器具和调料衩当，准备晚饭的结果应该是相对 
地固定而且令人满意的。 

然而，当两个人处在一个交换关系时，就出现了复杂的情 
况。作为环境剌激的对方是有主动性的人，也是基于过去经 
历中的强化事例来作选择的。由于这些强化事倒不清楚，交 
换中就碰到了问 JBU 对方可能不象我们希望的那样作出反应， 
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除非我们提供足够的回报，但我们有时并不清楚应当提供怎 
样的回报。 

霍曼斯在写下面这段话时认识到交换关系中对方的重要 
性，人类交换的公开秘密是：给予对方的行为对对方的价值 
超过自己付出的代价；从对方获取的行为对我的价值超过他 
付出的代价，就这祥，一个人给予另一人某些值得的东西，来 
换回另一些值得的东西*但是，又怎样来决定这样的交换是 
否公乎呢？ 

霍曼斯拫据亚里士多德的著作，主张公平与否得由分配 
公正律决定。 分配公 正律是，交换关系中的一方将期待彼此 
所获的回报与各自所付的代价成正比例——回报越大，代价 
也越大；他也将期待彼此的纯回报（或称得益）与各自所下的 
投资成正比例——投资越多，得益也越多”。“投资”一同是指 
在一项活动或一件工作中所花的时间和所作的努力。因此，一 
对投资相等的夫妻（年蛉 、婚 龄〉 可能期望从对方获取那些会 
带来相等利益的具有相等价值的资源^ 

万一出现不公平交换，霍曼斯预言双方都会感到苦恼^他 
说：“越是因分面公平未能实现而使某人不利，此人越是诃能 
显汞出我们称之为愤怒的感情行为然而，当某人因违反分 
K 公正律而得益时（即比付出相同投资者多获回报），霍曼斯 
预言此人或许会有负疚感。这一预言固然动听，但他也指出 
人们会轻而易举地找出理由来为自己解脱负疚感。 

描述决策的各项命题对两个人之间的资源交換仍然是适 
用的，但有必要作一个不同的 解释。 他们可能会自然而然地 
拫据过去的历史对眼下的剌澈作出反应，但必须用适合对方 
过去的强化事例的资源来作反应 P 交换双方是根据他们交换 
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资源的历史而绝合在一起的，这一历史叉是与各自的自我利 
益相 符的， 


布劳的经济学观点 


#劳将霍曼斯的分析扩大和延伸，得出了他自己的交换观。 
^ 他的《日常生活中的交换与权势》一书 （1964 年〉和两篇论 
文 U 964 年，1站 3 年〉是研究他的观点的主要素材 4 布劳虽然不 
像霍 曼斯弓 I 起那样多的争议，但他对社会学现象的研究方法 
还是受到了一些学者的批评， 


理论基础 

一般莱说，学者们对布劳的批评少于对霍曼斯的批评，布 
劳的观点之所以被人接受，原因之一是他认识到发生特性是 
社会交换的控制因素，并且依靠经济学原理——而不是操作 
心理学——作为其理论基砷。 

如前所述，霍曼斯信奉简化论 f 他相信任何复杂行为都能 
简化为他提出的几项命题。这一立场未能获得普遍费同，继 
而发生了热烈的争论。 

布劳承认，在人际交换中，会出现一些无法用双方过去的 
强化事例来解释的特性，这样他就避免了争议。他并不杏认 
操作心理学的有效性，但也指出：操作心理学无法解释人际交 
換中的所有现象——不能解释发生特性。 

按照布劳的观点，发生特性“实质上是一个结构之中各个 
成分之间的种种关系。这呰关系虽然必定与诸成分共存，伹 
并不寓于成分之内，它们限定了该结构 • 例如，人际社会交换 
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中的发生特性就是交换双方之间的关系。从关系双方经历过 
的强化事例不一定可以看出双方取得的一致的性质何在。两 
人对对方采取某些人际行为，可能是因为在过去这样做曾一 
直便双方得益。除非双方都发现对方的反应有利坷图，否则 
就可能无法继续对方所期望的行为。假定有一个人曾把做家 
务和受惩罚联系在一起，从这一过去的强化事例我们可能预 
枓他将堪力逃避这类家务。但是，为了保持与别人的某一关 
系，他可能不得不分担家务 & 人们为了获取回报，有可能达 
成^些难以用过去的强化事例来解释的一致 a 这些一致甚至 
可能凫出于对未来回报的期望，而不是基于对过去回报的 i 己 
忆。 

布劳运用经济学作为其主要理论基础 & 霍曼斯也谈论经 
济学，但他首先是从操作心理学的角度来研究；相反地，布劳 
固然承认操作心理学的重要性，却偏向于主要依靠经济学 * 

第一章中已指出，布劳看到了社会交换与经济交换之间 
的若干重要差异；这些差异主要来源于社会交换的非正式性 
和非特定性^尽管如此，布劳还是相信,描述经济原理的方法 
(如无差异曲线、供求 曲线〉 能被用来引伸出关于社会交換的 
苛检验的假设。他正是运用这些方法来预测在工作群体中可 
以怎样用劝告来换得服从。诺德也对群体中社会赞同和社会 
一致的交換作了类似的分析。 

大多数批评家对布劳运用经济学方法表示欢迎，但也没 
耵忽略其中的一些 问题。 希思曾指出布劳对各种曲线的描述 
中的若干小错误》更重要的是，他还提出了质疑：我们在考察 
社会交换时能否符合经济模式中的数学假设^我们对社会回 
拫的计算可能与经济模式的要求相抵触，某些社会回报的性 
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质可能与经济生活中商品的性质不 同。 所以说，布劳对经济 
学方法的运用提供了一个有用的类比，伹无法作出经济学的 
精确的预測 # 


决策 

布劳对人们如何决定行为的分祈是以人们的期望为基点 
的。他写道 ，可以 作出的唯一假设是，人类在选择潜 在合伙 
人或行动步骤时，首先对与他人以往的经历或预期的交往作 
一估价，按条件优劣列序，然后选择最优者。 n 人们对于从一 
项活动或从某一个人那里获利的潜在可能作出估计，再与其 
他活动或其他人作一比较，挑选出可望给予最大利益的活动 
或人 。 

布劳还描述了三种会影响人们抉择的期望，一般期望、特 
殊期望、比较期望。一般期望是人们认为能从生活各个方面 
得到的回报，与工作有关的收入和福利条件、从友人那里获得 
的感情支持和友情布劳指出，一般期望从最低水平 到最高 
水平不等，达到的期望低于最低水平就会§1起不埔，髙 于最髙 
水平则是理想的置。人们普遍认为，一般期望的大小是由两 
方面决定的，关于某人应得多少回报的社会标准，以及此人过 
去所获回报的多少* 

特殊期望是从他人获得的回报，包括预期他人的行为将 
符合社会行动准则，以及这一行为将捤供的回报与他人相比 
是多还是少。 

比较期望包括分析一下从一个关系所获回报中减去维持 
这一关系的代价，差额是多少；这个差额就是利益。布劳认为， 
某一关系带来的利益越多，就越有吸引力， 
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这些期望影响着人们获取社会回报的愿望 & 布劳设想， 
人们获得了某一水准的回报，就想至少要使这一水准维持下 
去 o 换言之，令人猓意的最低水准的回报就是现行水准的回 
报。而且，布劳还认为，人们获得符合期望的回报，比获得超 
出期望的回报更令人满意。这一观点在经济学中称为边际效 
用递减法则。霍曼斯在贬值-饱和命題中表述了同样的概念： 
某人在过去接受到某一资源越多，他目前就越是不需要这一 
资源。最 €， 布劳还提出，某一资源越是稀有或代价越髙，就 
越受到珍视。 

布劳的分析在一个方面~霍曼斯的分析相似，人们首先 
考虑选择对象可能提供的种种结果，然后择其最有利者。然 
而，也应该看到他们之间的一个重要区别。霍曼斯认力，人们 
只会选择在过去种种类似情况中曾产生回报的对象，而眼下 
的情况又提供了伲使人们从事可得到回报的行为的剌激。布 
劳虽然认为过去经历的强化事例是重要的，但同时承认它们 
没有绝对的制约力。人际关系或社会准则所产生的期望对抉 
择的影响力可能与过去的强化事例一样大，或更加大。确实， 
一个人可能愿意在目 前付出 ，代价，而期望在将来获取回报。在 
霉 曼斯的理论中是找不到对这种延迟满足的阐述的9 

交換捵式 

布劳认识到发生特性对社会交换的重要性。在本部分， 
我们将讨论发生特性是如何在社会交換中得到反映的，并集 
中介绍布劳关于交换模式的两个普遍性观点。 

第一个观点是《社会交换受到人际关系性质的影响，人 
际关系又随同社会交换而发展。当某人首次向另一人提供回 
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报时，就标忐着关系的开始 P 如果该回拫被接受，接受者就己 
受惠于给予者。反过来说，给予者已承担了一个风险。接受者 
可能不愿意回报给予者的施惠，但他也可能希望关系延续下 
去而以某种方法回拫。回报之后，第一个给予者或许得到鼓 
舞，因而提供更多的 ta 报，关系就发展起来了。就这样，随着 
受惠-回报的进行，双方渐渐彼此信任，这又促使了进一步的 
交换。如果施惠而得不到回报，或者回报不被接受，可以预 
料，双方会互不倩任，并避免进一步的交换。 ~ 

第二个观点是：社会环境会影响交换。举例来说，一个 
人的地位会影响他与别人交换的机会以及交换中的代价的 
大小。斯坎佐尼认为，传统的婚姻地位使男子有较多的机会 
给予女子回报。特别是，外出工作的丈夫比操持家务的妻子 
拥有更多的机会获取收入和建立人际关系。因此，妻子可能 
认为她与丈夫的关系代价是昂贵的 I 她因为呆在家里，既很少 
有机会结识他人，也很少可能获取收入，若要蠃得机会就不得 
不付出更髙的代价。一个人的地位以及由此决定的为赢得机 
会而付出的代价就这样地影响着我们在交换中获取利益的潜 
在能力 。 

社会环境还包括指导交换行为的社会准则。人类群体在 
一般情況下都制订出指导交换的准则。在对此进行分析时有 
两个重要的概念 P —个概念是：布劳认为，资源的供求情況对 
两项资源之间的“现行交换率"是有影响的。倘若某人极其需要 
爱和友情但交游圈子甚小，此人就会心甘情愿地用珍贵的资 
源与能够结交到的人作交换，以期满足对爱和友情的箝要。现 
行率并不反映人们对资源之间关系的道德判断。另一个 
概 念是，社会群体也形成各种) iii ， 指出什么是公平的交换 
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公平交換准则逋常与一个人为社闻作有益贡 ttr 时的投 
资有关。假若我们的社会珍视家底，一个在抚养家庭方面倾 
注大童时间的人理应比独身者亨有更多的资塒。然而，布劳 
也注意到，现行率和公平率并不总是一致的。尽管从长远的 
情况来看我们的社会髂要家庭，但当家庭的数量趙过目前的 
館耍时，一个长期承担抚养家庭义务的人所得到的回报会少 
于家庭义务较轻的人0 

布劳还指出，公乎交换的准则常常因为对违反准则者的 
制裁而得到强化。一个粗暴违反公平交换的人可能会遭到社 
会的谴责，即便现行交换率没有得到重视。 

人与人之间的权力差异也是影响交换的社会环境的一个 
组成部分。一个独占大量宝贵资源的人可以毫无顾忌地违反 
公平交换率；除非其他人能同他进行互惠的交换，或从各种 
途径获取这些资源，或用强力夺取这些资源，或不需要这些 
资源，否则就将被迫以低于公平率规定的水平与他进行交 
换。 

社会环境的最后一个影响来自于交换关系的相互关联 
性。有些交换只有通过考察它们对其他关系所产生的影响力 
才能为人理解 。两人 结为夫妻后会发现，不仅他们两人的关 
系褥到了巩固，而且一些其他的关系也得到了巩固，例如姻亲 
关系。一个新婚的丈夫或妻子可能面对姻亲的冷漠或侮辱而 
显得十分容忍，他（她)似乎对得利并不关心，只是以越来越高 
的代价提供回报。但是，如果将他（她）的行为解释为不想疏 
远 K 偶，那么就能理解这种交换还是有利的。与姻亲吵架确 
实不失为脱离婚姻交換关系的极好方法。 

布劳的理论超出了操作心理学的范围，并包容了经济学 
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的一些概念。他的观点固然认为人们的行为是基于对获利的 
期望，但也承认^由人际关系和周围的社会结构所规定的发生 
特性同样影响交换 a _ 


蒂博持与轨利的相 s 依赖说 ® 

曼斯和布劳是社会学家，而蒂博特和凯利的理论 起源于 
^^社会心理学。他们的理论曾得到更新发展，超越了原先的 
范围，<见蒂博特与凯利，《群体的社会心理学>>,1959年；凯利 
与蒂博特，《人际关系》，1打3 年； 凯利，《个人关系》,1979 年八 
我们还可以找到对他们著作作进一步论述或批评的文章 • 


瑾论基础 

蒂博特和凯利的理论建立在对两个概念的认识上，内瓛 
力降低和博弈原理。他们和霍曼斯、布劳同样地认为人们总 
是寻求强化事例 I 事实上，他们将这一原则作为他们理论的首 
要假设，最具有社会意义的行为只有得到强化或得到某祌方 
式的回报，才会被重复。我们认为这是一个基本前提"（见蒂博 
特和凯利，邛年）。所谓“得到回报”意思珑是人经历了内駔 
力释低或箱要得到了满足，这是与一套被称为 "激 动理论"的 
理论 （见贝 科威茨， I 959 年）相一致的。简言之，这一观点认 
为，某种内在的动力机劁促成了行为。这种内驱力的降低使 


① 这里应该首先提到两 点。第 一点，凯利与 蒂博特 (1078 年） 和 m 利 
(1979 年>都明确表示他们认为自己的理论不仅仅是一种交換理论，同时也涉及 
防调之类的问 题。 我对他们理论的探讨只限于交换方面 。 d ■依賴说 ^取 
&他们新近的论着，我把他们先前发表的东西也归于 # 依賴说 •之中 # 



人坎愴，与此有关的剌激也就能够弓〖起欢偷，从而其本身就成 
了芦报，因此，社会交换的过程就是双方彼此提供能降低内 
拜力或满足彼此需要的资塒的过程。 

因为内驱力阵低原理往往只描述个人的行为，蒂博特和 
凯利又提出了第二套原理来描述两个人之间的社会交换，即 
博弈原理。博弈论提出了两个人在某些前提条件下解决冲突 


的理想方法。这些前提条件包括，（1>冲突双方都试图获得最 
大限度的个人利益，遭受最小限度的损失1 (2>冲突双方都 
了解自己的结局，也了解埤方的结局 | (3) 冲突双方之间没有 
任何形式的沟通，所以无法断定对方将采取什么行动 > (4>双 
方的结局不但依赖于自身的抉择，而且有糗于对方的行为 | 
< 5 )冲突的结局很容易測定，其价值是固定的。 

某人 A 



ffl ( l ) 两人混合动机博弈矩阵 

确定双方的理想行动的方法涉及研究博弈中的种种选 
择*有各种各样的博弈可以应用到人际关系中来。其中被人 
费琅接受的是两人混合动机博弈' 图 （1) 以矩阵形式显 
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示了这一博弈的结局。 A 两人处于交换关系之中，双方均 
有两种行为可选捧，矩阵中小区的数字分别表示双方所得回 
报的大小；假若双方均选中其中的一小矩阵，右上小区的数 
宇即 A 所得 回报，左下小区的数字则为 B 所得词报。例如， 
假若 A 选择 B 选择 頻双方 均得4分；假若 A 选 
择〜，而 B 选择 h ，则 A 得 5分，而 B 得 -5 分，换言之，在 
致一矩哞中 a * b m . 

蒂博特 和凯利虽然发现运用博弈矩 阵来研 究人际关系颏 
为有用，但也认为并非博弈理论 的所有 候设都能用来说明人 
际关系^实际上，他们认为，在一般情况下，真正的社会交技 
总有一钱无法确定的因岽-—自身与对方的结局如何，双方 
关于对方将如何动作的沟通，以及因回报获取的多寒而引起 
的回 报价值 的变化（边际效用递减法则）。因此，蒂博特和凯 
利只是用博弈原理作类比来分析社会交换，而并不把它作为 
能够预测确切行为和结局的模式 * 


决策 

由于蒂博特和凯利是在内驱力降低说的基础上构造理论 
模式的，所以他们的决策观的基础就是由于满足需要而造成 
的强化行为。他们指出， 某人采 取某一行为的槪率是内部刺 
激（感情）与外部刺激（坏境力量）的函数， 这性刺徽都与该行 
为以及以前采取该行为而得到的强化事 例有关 o 因此，來取 
的行为应该是能取得最大限度结果的。 

然而，他们也注意到这一模式的局限性。如果某一行为 
完全是自动产生的，以至于几乎不受认识的控制，那末即使该 
行为不产生积搆后果，也有可_«采取，俾们发瑪，有些传播 
- * 



行为已经被礼仪化了，以致人们几乎不假思索地采取这些行 
为。由于长期受到社会的彩响，我们已经习惯用阳性人称代 
词"他〃来指称"人％也许弁不是很有意识这样使用的。虽然 
这通常被接受，或至少不被注意，女权主义者大概不会强化 
这事例，即使如此，尽管不会被强化，要改动语言还是很难 
的，因为用"他”来指称人”多年来已经被接受而社会化 


他们决策观的另一局限来自如何对待新情况。在初次交 
往中，汁么才是最有可能获得回报的行为，我们缺乏判断的基 
础，因此我们的行为可能得不到回报《 m 是，蒂傅特和凯利认 
为，人们能以强化方式学会对新情况作出反应，并迅速克服初 
交的局限。 

然而，蒂博特和凯利的理论中最有意思的部分倒不是对 
行为的预测，而是对人们如何评估人际关系的分折 p 对关系 
的评估涉及到将这一关系带来的后果与两項标准分别作比 
较 & 这两项标准是，比较水准与替代比较水准 e 比较水准指 
的是某人觉得从某一关系应该获取的回拫大小及要付出的代 
价的高低，这一水准的确定，可能是依据从先前的关系中获取 
的回拫水平，也可能是自己得知关于他人从类似关系中获取 
的回报水平，将眼下的关系产生的后果与上述比较水准作一 
比较，就决定了眼下的关系是否有吸引力，或是否令人 嫌意。 
替代比较水准指的则是某人愿意从某一关 M 中获取的最低水 
平的回报大小_这又涉及此人能从其他替代关系中获取的回 
拫大小，或涉及如不发生任何关系后果如何。将眼下的关系 
产生的后果与替代比较水准相则可知道这一关系的稳定 
性有多大* 
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关系 （ 1) 

o > 

CT.->i 

满意且稳走 

关系 (2) 

0>CI*a!t> 

CL - 满意且搶定 

关系 (3) 

CL> 

0!!>CLalt — 

不满意但稳定 

关系 （4) 

CL> 

CL > 

o = 

不满意且不稳定 

关系 (5) 

CLaH 〉 

CL> 

o = 

不满意且不稳定 

关系 （ 6) 

dj3Tlt^> 

o > 

CL = 

，满意但不稳定 


0 = 眼下关系后果 = & 较水准 

CLtti =替代比较水准 > =大于 

fe (2) 关系后果、比较水准、替代比较水准与满意度、稳定性的关系 


通过对关系后果、比较水准和替代比较水准进行一番比 
较，就有可能预测某一关系的满意度和稳定性。图 （2) 列出了 
将上述三者作比较可能出现的六种情況^在孝早 （ p 中，关系 
后果大于比较水准，此人获取的回拫大于预期他是满意 
的；比较水准又大于替代比较水准，使这一关系具有稳定性。 
从某种程度说，此人对该关系有很大的依 赖性： 此人从关系 
中的所得超出了预期，伹万一关系中断（如对方死 亡）， 从替代 
关系中获得的回报则比预期的要少。 

关系关系相仿。因为关系后果大于比校水准， 

■ _ ■ 

所以此人感到满意；又因关系后果大丁替代比较水准，所以关 
系相当 稳定。 但是，由于替代比较水准能够提供的回报大于 
比较水准所提供的回报，此人就不象在关系 （1) 的情况中那样 
依赖这一关系.假若这一关系中断，此人会接受替代关系。 

羊罕 （？> 表明关系处于困境。此人对这一关系所能提供 
回拫比较水准）高于眼下得到的回报，但也高于其他 
关系能提供的回报。此人对眼下的关系感到不满，却可能将 
关系持续下去，因为他认识到从眼下的关系获取的回报毕竞 
髙于替代关系。此人处于令人不满的关系之中；这样的关系 
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称为非 自瓤关 系。 

孝罕 （ 4>中的人对眼下的关系弁不满意，因为从这一关菜 
中获报小于预期的回报。但并没有处于困境，因为替 
代比较水准大于关系后果；由于眷代关系能提供比眼下的令 
人不满意的关系更大的回拫，所以此人可能去形成一种新的 
关系，或者不和任何人发生关系。不过新关系的后果如何，我 
不太乐观，这是因为他的期望太髙，即使形成了新关系，他也 
可能感到不满意。此人可能永远难以满足。 

考罕”>亨考手的结果很可能是建立不起关系。在这 
两神“ ▲一， 替_代关 k 的回报均太于眼下哭系的回报，也大 
于比较水准。然而必须看到关系（5>和关系 （6) 之间有一重要 
区别，关系（5〉中的人因为关系后果小于比较水准而感到不满 
意 ，在这种情况下他对限下取得的回拫感到不快，并能作较好 
的选择；关系 （6) 中的人却对眼下关系感到满意，因为它提供 
的回报大于预期，另一方面他可以从替代关系获取更大的回 
报，眼下的关系处于危险的不稳定的状态9 

交换模式 

蒂博特和凯利不仅对一个人的决策过程感兴趣，也对 

人们怎样调节行为以适应对方感兴趣 9 一般认为，当人们在 

交往时，会产生行为系列。所谓疗是指为达到某种百 

的而采取的一系列言语的或身体而行为定向则指此 

* • 

人达到该目标的意向 * 

社会交换可以被看作是一种扩展了的博弈矩阵；与上文 
描述的双人矩阵不同，交换关系中的双方常常可以在两种以 
上的行为中进行 选择。 一对夫妻在晚上可以看电视，看电影, 
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上餐馆，上床陲觉，或者玩十五子游戏。在这神情況下，就和 
奴人矩阵一样，一方选择某一行为的后果会受到另一方行为 
的影响。如果一方说，我要玩十五子游戏”，另一方说，我要 
看电视”，那末，各方行为的后果就不同于双方共同选择同一 
行为的后果，这可以是意料中的事 e 由于玩十五子游戏和看 
电视不一样，一般需要两个人一起玩，假若一方不选择玩十五 
子游戏，就会造成要玩十五子游戏这一方的損失。所以，选择 
某一行为带来的回报大小，部分是由内在因素（如夫妻双方玩 
十五子游戏的技艺髙低）决定的，部分是由外在因素（如另一 
方是否愿意玩十五子游戏而不看电视）决定的。 

既然一方行为的后果部分地依赖于另一方的行为，关系 
各方就会关心自己影响对方行为或在对方身上施展权势的能 
力。拫据蒂博特和凯利的理论，权势的基础是一方为获取回 
报而对另一方的依赖性。 A 为了获取回拫而越是依赖于 B ， 
B 就对 A 拥有越多的权势。在蒂博特和凯利的模式中，权 
势表现为两种形式，结局控制和行为控制。 窄 $宇指影响 
某人行为后果的能力，而不管某人干什么；例某人为 
获取象爱情这样的资源而极为依赖另一人，那么后者可以不 
願此人如何行事，只要拒绝不爱他，就能影响他的行为后果。 
此人由于无法从对方得到爱而处于被控制的境地。 

指的是通过改变自己的行为从而造成另一方行为变^食 i 
力。结局控制提出的假设是人们可以通过采取或不采取某一 
行为来赢得权势；行为控制使我们明白的是，人们可以茌对方 
选择某一特定行为的条件下，才选择使对方能获得回报的行 
为，从而对对方施加影响。假若双方关系中的一方决定要看 
书，这就使另一方更可能采取可以单独从事的行为。既然肴 
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声 只要一个人就行了，对方就会觉得采 取譜要 两个人从事的 
行动就不会有多大回报了。 

由于单方面拥有权势会导致利用权势，所以人们关心如 
何使 S 己卑受滥用权势之苦。为此，人们提出了对付权势的 
策略来处理不平等现 象1 拥有较小权势的人可以运用一系列 
策略达到增加自己权势的 目的： 从其他来源寻求回拫，减少 
对方获取回报的其他来源，提髙自身给予回拫的能力，降低对 
方给予回报的能力，劝使对方认识自身拥有的资源的价值，贬 
低对方拥有的资源的价值,等等。 

因为运用权势常常要付出髙昂的代价，所以出现了行为 
准则（行为 规则八 这些规则规定人们怎样交换资源，怎样协 
调行为反应，以及怎样消除代价高昂的反应。这些规则或者 
是在双方交换关系中有意识地形成的，或者是经过摸索而在 
无形之中产生的，或者是由更大的社会群体强加的 t 它们的 
价值在于使交换双方无需经过代价高昂的谈判就能明确关系 
后果，并对之进行预测。 

凯利和蒂博特1978年出版的著作以及随后凯利在 
1979年出版的著作，都雄心勃勃地试图描述交换中出现的模 
式。和他们的早期著作一样，他们在这两本书中也认为可以 
把社会交换看作是一种矩阵，其中含有与回报联系在一起的 
可供选择的不同行为。但与此同时他们也指出，在社会交换 
中存在着三类矩阵。第一类是现存矩阵，它代表因环境、制度 
因素及内在因素（如技能）而决定的行为选择与行为后果 。双 
方进行交换时，、他们所处的环境可能使某些行为选择变得异 
常困难，从而限制 了他们 的行为选择。例如，资金匮乏就限制 
了不少选择 * 同时，双方也可能无法胜任某些行为，因而极不 
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可能成功地完成这些行为。实际上，要改变现存矩阵是很不 
容易的，因为这涉及要改变人或环境0 

然而，环境限制并不能完全控制人们的交流 t 人们有能力 
以某些方式改变现存的后果和坷供选择的行为。假若交换双 
方发现彼此均无力采取能产生良 好效果 的行动\ 或对行为选 
择均无把握，他们可能将现存的行为后果及可^ 1 选择的行为 
转变为“实效矩阵、这第二类矩阵代表可供选择的行为以及 
(或者）行为后果的扩展，它最终将决定社会交换中的行为选 
择。现存矩阵之改变，是由于把某人自 B 的行为后果与对方 
的行为后果同时进行了考虑的结果，其形式可以是假设现存 
行为后果与实际情况不同。例如，善于体贴的丈夫会自己承担 
妻子的各种家务，在这种情况下，他就把妻子的行为后畢看作 
是自己的行为后果了。改变现存矩阵的另一神方法或许是变 
换交往屮釆取首次行动的人。在某些情况下，首次提供资源 
者可能在交往中占有有利的地位，因此对此作出的反应就比 
现存矩阵所表明的更具价值。 S 后一点，交换双方或许会考 
虑以往的交换情况，制订出以后如何与彼此的交换相适合的 
方针，从而改变现存矩阵。无论用何种方式，改变现存矩阵都 
是确定某一规则，双方据此改变对在交往中可供选择的行为 
及其后果的认识^这是指导人们进行交换时的行为的一种策 
略。 

第三类矩阵称力意向矩阵，代表了双方关于交换回拫的 
方针；这种方针在一定程度上指导了产生实效矩阵的种种改 
变方式。例如，有些人对交换采取马基雅维里式的态度。这 
种人的价值观念极其重视取胜，因而倾向于将交换看作是竞 
争。 我们可以预料，这种人面临现存的可供选择的行为和后 
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果时会想方设法加以改变，以获取最大 的回报 ，这是相对于交 
换对方而言的因此，我们只要了 解某人 对交换的意向 ，就不 
难预料他在与我们交往中可能使用的策略，从而采取恰当的 
对策来避免受其利用。 

意向矩阵不是决定改变现存矩阵的唯一因素 ¥ 现存矩阵 
本身的情况也可能影响这一改变。有些情况中交换双方所处 
的地位极不平等，即使一个马基雅维里式的人物也无需改变 
它们^另外， 意向 矩阵也会受到现存矩阵产生的实际后果的 
影响 c —个马基雅雄里式的人物即使获取了比他人大的回 
报，这些回报还是不能满足他的需求，他 S 至仍会心存不 
满。 

总之，蒂博特和凯利向我们提供了关于交换模式的最完 
整、 S 复杂的 理论； 他们使用的术语是新颖的，对溥弈原理的 
应用是广泛的， 


E • 福阿与 U • 福阿的资源说 


E . 福阿和 u •福阿 是社会心理学家，他们写了许多论 
文 （U • 福阿，1971年 ； E • 福阿与 U • 福阿，1972年， 
1976年）和一部专著《心的社会结构 》 （E •福阿与 U •福阿， 
1974年 

理论基础 

-资湄说与我们前面考察过的社会交换理论的一个不同之 
处是：它的理 论基础 不是单一的。他扪两位试图把心理学的 
种种理论综合 起来。 他们的观点在于谋求强化事例的效应和 
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影响行为的认知结构之间得到调和统一 3 为了迖到这一崇高 
目标，他们把注意力集中在组织事例和剌激的认知结构或概 
念范畴上。认知结构是从分化与综合的过程中形成的 g 分化 
是将事物看作有区别的个体，綜合是在个体之中认识其共向 
特性。 

很重要的一点是，在 E • 福阿和 U • 福阿看来，认知过程 
是随着时间发展的；认知范畴既不生来就有，其形成也有先后 
之分。他们対认知发展过程的分析是很有趣的。他们认为， 
对新生儿来说，周围环境是一片混沌，他从父母那里樽到爱和 
服务，却不能区分这两种资源。当小孩学会穿衣吃饭这类事 
以后，才能认淸爱和帮忙之间的区别，几乎与此同时，他开始 
认 识自我 和他人之间的区别；在行为上他也知晓了给予资源 
和接受（成拒绝）资源之间的不同。 

此后，这么儿童就学习区分真实行为和珂想行为。他希 
望参与某项活动却不被允许，他便在行为方面渐渐知道作为 
一个行为对象和行为执行者的区别。与此同时他学会了区分 
地位和爱，区分货物和服务 & 他发现因某一行为受到赞扬或 
遭到斥 责并不 一定和被抚爱有关。他还可能看到有些货物 
(如食品〉 是会消失的，而一些服务性劳动（如炊事>则不断地 
重复出现。 

最后，这名儿童知道了当事人和旁观者对事物的看法常 
常不同。儿童们往往想吞食脏东西，而父母对此惊骇不已，这 
使儿童们不久就明白他们对事物的看法与父母不同。在这一 
阶段，儿童学会区分信息与地位，也孥会区分金钱和货物。他 
懂得了解或牢记某些亊实会査到赞扬，所以该行为经常得到 
强化。这样，信息躭是常常与获得地位有关的_品（苘样地， 



他也知道了金钱的用途一逋常必须有钱才能交换到糖桌或 
玩具之类的货物。 

这样，当几童长大成人，他就具有了关于人际交换的各种 
认知结构，从而能够认知交换中各种事物的含义*他慊得0 
我与他人，给予与获取，以及各类资源之间的区别 。 E •福阿 
和 U •福阿的资痗论，頋名思义，是把着眼点放在资源上。他 
们研究了六类资源：爱、服务、地位、信息、货物和金钱 I 它们 
之间的区别在于有不闻的特殊性或普通性，不同的具体性或 
抽象性 a 而后，资源论对指导上述各类资源交换的可变因素 
进行了讨论 


决策 

行为是受动机状态支配的；一旦资源量低于或超出最隹 
度，人们就有了采取某种行为的动机。资源量的最佳度有上 
限和下限》上限度是指人们对某一资源感到饱和从而激发将 
泫资源与其他资源作交换的动机，下限度则是指人们对某一 
资源感到需要或不足因而激发了获取该资源的动机*各类资 
源的最佳度各不相同。一般认为，爱的最隹度跨度很小；服务 
和地位的最隹度跨度大于爱，但小于货物和信息》金钱的最隹 
度跨度最大，其上限接近无限。 

当某人的资 源髙出 最佳度，此人就有可能进入交换，以谋 
取其他资源。因为他拥有癎余的资源，所以他具有潜在的权 
势。但是潜在的权势转变为真实的权势，其前提是他人窬要 
这一资源，例如，尽管某人有能力提供某项脤务，却无人需要， 
他在交换中也就无权势可言。 

因此，剌激行为选择的基本机制就是关于获取或放弃某 
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1 资源的 齑求， 


交换棋式 

E •搞阿和17 • 福阿对规定指导资源交换的规则感兴 
趣。他们提出了两个命题，（1>每一人际行为都含有一项或 
多项资源的给予以及（或者）拿取 K 2) 涉及类似资源的交换行 
为比涉及不太相似的资源的交换行为更经常地 发生％ 

上述两个命題中，第二个命题对预涮资源交换更为重要。 
这一命題的假设是 I 人们通常把某一资源看作与其他资源比 
较类似，或者不那么类似爱与地位、服务相荚似，与货物、信 
息不那么类似，与金钱最不类似。实际上，爱、地位与服务十 
分类似，可以在同一行为中同时交换。 

有关的调査研究（见 : E _福阿与 U * 福阿，1974年，1976 
年）在很大程度上证明了他们的论点，对调查的回答表明，人 
们倾向于进行同类资源的交换，即以爱换爱、以金钱换金钱。 
这种傾向在特殊性的资源（如爱、地位、服务>交换中最为突 
出，在普逋性的资源（如货物、佥钱）交换中不甚突出^信息虽 
然具有普遍性，但也往往是同类交换。关于类似资源之间比 
较易于交换的预测也是正确的；假若某人没有得到同类的资 
源作为回报，他也比较喜欢得到类似的资源，例如用货物交换 
金钱，用地位交换爱。调査的回答还表明，交換关系的形式 
对资源的交换有影响 g 例如，友谊关系最有可能发生爱的交 
换、地位的交换、信息的交换以及服务的交换，而不大可能 
发生货物的交换或者金钱的交换。若考察一下那些性质不明 
的关系，就会发现金钱的交换以及货物的交换占有极大的比 
例。 





对实际的交换关系的研究也证实了这一理论。在一次实 
验中，实验对象给予他人一种资源，但得到的回报均是金饯， 
或爱的表正如这一理论所预测的，如果交换的回报不相 
类似，人们对交换的满意度就较低。 

E • 福阿和 U • 福阿也研究了拒绝接受或拒绝给予资源 
的现象。人们总是试图拒绝给予类似于当初曾被夺走的资 
源，这一点是可以预料的，也是得到证实的。虽然拒绝给予爱 
被普遍地作为报复的武器，但人们一般倾向于用同样的方法 
来进行报复。对实际的交换进行研究表明，人们拒绝给予曾 
被夺走的类似的资源。有趣的是，当某人被迫用极不类似的 
资源进行报复时 〈如用 金钱作为对爱情的报复），此人往往会 
增加否定对方的强度。这一结果似可显示，只有增加不类似 
的资源的数量，才能对这种损失作充分的补偿。丙此一个遭 
到抛弃的情人可能连 “朋友 ”之情都不给对方，从而达到心境 
的平静。假若这情人对对方一往情深以至于对方不可能不 
报之以情，他（她）也就不会用不类似的资源来拫复。不过，我 
有一个学生曾提出过一个有趣的变异情况。他认为拫复负心 
人的最好办法是去对他 （她〉 说 ，瞧， 咱们就这么匆匆忙忙地 
分手了，我心里真不好过，我还没机会偿还你给我的全部爱情 
和欢倫呢，所以我现在给你二毛五分钱 r 

由此可见，有人在使用不类似的资源报复他人时，可能通 
过增加其拒绝的强度来获得补偿。不过，研究结果表明，此人 
即使增加了强度，仍然感到灰心丧气。 

E * 福阿和 U _搞阿为我们阐明了交换的各类资源，也 
埤述了它们是如何交换的。他们所作的调査研究看来证实了 
他们的理论。 
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E * 沃尔斯特、贝尔谢德和 G • 沃尔斯特的公平说 


平说曾经引起大量实验式的研究，沃尔斯特等人曾记载 
&了各种不同学科对其理论所作的研究，计四百多项。他 
们对公平说的阐述主要集中在一篇论著 （1976 年〉 和一部专著 
U 978 年）即《公 平： 理论与研究》中。 


理论基础 

公平说并不是被作为单一的社会交换理论提出来的 I 沃 
尔斯特等三人和 E •福阿与 U * 福阿一样，希望能建立一门 
综合各种心理学理论的学说，他们不想陷入单一邐论的陷阱. 
力图创建一个社会交往的总体理论。 

公平说的基本观点来自其他社会交换理论家。如前所述， 
霍曼斯和布劳都探讨过公正分配的概念。概括地说，公正分配 
所描述的，就是与他人投资相同而后果较差时所作出的反应。 

亚当斯首先将公正分配观点发 M 成早期的公平论，它认 
为，公平是指某人从某一关系中获取的后果与输入之比 〈大致 
来说即回报与代价之比> 与关系对方获取的后果与输入之比 
相等，与同关系对方发生交换关系的他人获取的后果与输入 
之比相等，也与处于类似关系中的其他人获取的后果与输入 
相等；如不相等，此人就感到不快。在交换关系中处在不公平 
地位的人可能变更输入和后果，或在认知上曲解输入和输出， 
或中止交换，或改变对对方输入输出的看法，或寻求新的交换 
对象，以建立公平关系。亚当斯提出的理论体系引起了众多 
的研究，也启发了庆尔斯特等人 * 
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沃尔斯特等人提出了一些具体的命题。他们的理论梭心 
是，人是自私的，都按私利行事。这一观念反映在命题 （J) 
中： 41 人们总是试图最大限度地取得后果（即 tir 报减去代价 r。 
因此，人们寻求最大限度的利益，这是和其他社会交换理论不 
谋而合的。 

不过，他们的推.论又加上了一个多少不同的意外转折： 
• 人们只要认为可以逋过公平的行为来得到最大限度的后果， 
就会采取公平的行为I人们如果认为可以通过不公平的行为 
来得到最大限度的后果，也就会采取不公平的行为\人们只 
焉根据能否得到最大限度的后果来调节行为，而不考虑行为 
对他人的 影响。 如果为了取得利益要求公乎行事，他们会照 
着做的；但如巣为取得成功而需要搞欺骗利用一套，他们也会 
干的。 

讲到这里，有必要研究一下他们给公平所下的定义。所 
谓公平的关系，是指关系的一方或局外人认为关系双方从该 
交换关系中获得的相对利益是等值的。这里的相对利益，意 
即对于表示双方所获净利的比率所作的一种比较；这一比率 
是：关系后果与铕入之差除以输入的绝对值所:得的结果。若 
将关系双方的这一比率作一比较，就可能了解该关系中的利 
益分 m 是否公平；至少是通过该关系的旁观者的仔细检査，来 
看利益分配是否公平_ 

交換模式 

关于交换模式，公乎说认为最佳利益的获取具有一定的 
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灵活性，但是公平说又认为，获取最佳利益的途径经常是受他 
人影响的，公平说的命题接着又描述了人们是如何决 策的。 ^ 
人们在交换关系中作出的决定是否公平，起作用的因素 
之一是社会。沃尔斯特等人提出的第二个命鼷（人>是，社会 
群体可以在其成员之间逐渐建立一些公认的公平分配资想的 
体系，从而为自己获取最大限度的回报，因此，社会群 体将逐 
渐形成这祥的公平体系，并会促使其成员接受和遵守 这样的 
体系'第二个命题 （ B 〉是 ：“一 般来说，社会群体会惩罚（即加 
重代价）不公平对待他人的成员％人们懂得，如果社会 成负之 
间能相互提供利益，而不是单方面地达到自我目的，那么社会 
将是比较稳定的。因此，社会制订了规则和正式的法律以保 
证在交换关系中确立某种公平的交换。无疑离 婚法就 可以看 
作是确保婚姻关系中财产与货物公平分配的一种尝试。 

由于存在着社会惩罚和关系一方报复的潜在可能，所以 
当出现不公平现象时人们的反应是苦恼，因而谋求恢复公平 
的关系。第三个命題指出，当人们发现自己处在不公平关系 
之中时，会感到 苦恼； 这一关系越是不公平，人们越感到苦 
恼％ 第四个命題描述了苦恼之后的反应，发现处于不公平关 
系的人试图恢复公平关系，以求消除苦恼。不公平现 象越是 
严重，人们越是苦恼，越是努力试 图恢复 公平关系”。 

公平说预言，尽管在某些关系中会出现不公平和为私利 
而利用他人的现象，焊这种现象不会持久。社会和关系中的 
对方会因此而釆取措施来恢复公平关系。我们将在第四章探 
讨恢复公平关系的愿望和人际冲突之间的关系，现在只要知 
道人们是会采取某种措施来恢复公平关系的1 

综上所述，我们 a 经探讨 了五种社会交换理论的棊碑，关 
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于决策的论述，以及交换模式。霍曼斯从操作心理学原理出 
发，提出了解释人妬社会交换的命翅^布劳着眼于交换的发生 
特性，并应用了经济学的原理；蒂博特和凯利考察了人们是如 
何评估关系后果，以及关系后果如何产生于关系双方的相互 
依赖。他们指出人们能够将他们的行为选择和结果转变为符 
合他们意向的一种策略。 冗 • 摇阿和 u * 福阿描述了导致 
交换的发展过程，以及指导资源交換的规则；最后，沃尔斯特 
等人着重研究了关系之中的回报分配。人们既有谋取利益的 
动机，又由于社会准则及关系对方的关注而注意关系中利益 
的公平分配。 
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人际关系的发展 


人际传播理论和研究的一个中心问题是关于什么因棄影响人 
际关系的发展。对人际关系发展的研究，重点在于那些伴随 
着关系发屉而促进人际吸引和信息改变的种种可交因素，以 
及限碍或加速关系变化的传播过程。本章将运用五种社会交 
换 S 沦来探讨这些因素。 

我们无法确切地说出友谊是在哪一瞬间形 
成的。正象往盛器里一滴一滴加水，总有那么 
—滴使盛器里的水溢出；在一系列表示友情 
的行为中，总有那么一次终于使我们感动^ 

-詹姆斯_博斯韦尔 （1791 年） 

p 面这段话虽然是近二百年前说的，但里面提到的关于人 
I 际关系发展的一些观点，还是为当今传播学学者所接受 & 
酋先它表明，人际关系是被形成的，而不是天生的。即使象亲 
戚这一类关系是由文化习俗所决定的，其实质性的发展仍有 



轅 于时间。人们在同一种文化习俗中，不就可以观察到不同的 
父母-于女关系吗？其次，这一段话也表明，关系发展的过程 
畢渐进的，而不是瞬间完成的。尽管有些人际关系能"一见钟 
情"式地迅速发展，关系双方总还是需要一段时间来协调彼此 
的活动。最后，这一段话指出了，人际关系的变化与双方的交 
换有关。随着交换的继续，关系双方为彼此捤供物或活动，从 
而促使关系性质的变化。 

以上各点亊实上都是一个内容丰富的课题。传播学学者 
们曾经研究过影响人际吸引的因素。米勒和斯坦伯格又把关 
于影响人际吸引的因岽的分析扩展为研究何种条件会促使关 
系双方把关系升级，或政变其关系。他们认为有三种条件激发 
关系的改变，第一，当人们缺少与他人的关系，个人生洁处于 
危机，或自我概念己经在形成的时候，就倾向于使关系升级。 
第二，当关系双方都愿意形成更密切的关系的时候，常常会引 
起关系的变化。这种关系升级是有意识地进行的。第三，当 
人们认为能眵从关系升级中获利的时候，就会激发起关系的 
变化。人们总是期望能从该关系中获得多于 S 己输入其中的 
东西。 

研究人员曾经研究过在人际关系遂渐发展过程中所发生 
的变化。随着关系的发展会出现不同的模式。关系双方对彼 
此了解的变化具有特别的重要意义4我曾在其他著作< 见罗洛 
宍， 1 S 76 年〉 中讲过，关系双方能使用某种信息来预测对方， 
人际关系的变化就与这种能力的增大或减小有关*关系升级 
时，彼此预测的能力就 增大。 因为他们对彼此的了解深化了》 
关系降级时，这种能力就减小，因为他们只能依靠老一套的 
倩息。可以把关系升级和彼此更多地了解联系起来，同时把 
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. 关系降级和彼此越来越不了解联系起来。 

最后要提到的是，传播学研究工作者曾致力于研究传播 
过程在激发人际关系变化方面所起的作用。由于我们本能地 
需要预测并解释他人的行为，柏杰和卡拉布雷塞預言在发展 
关系时可能会观察到某些传播行为。言语传播（尤其是自我 
披露 信息〉 以及非言语传播（如目光接触，说话的语气)可粗会 
减少对彼此行为预测的不确定性。这些传播提供了关于某人 
过去行为的信息，并能够表明某人是怎样看待关系中的情感 
实质的。由于这些传播行为常常是有来有往，我们就可以预 
期 I 某人如果希望使关系升级，他可能会用它们来激发对方 
作出类似的传播行为，从而更多地了解对方。如果一方作 T 
自我披露，另--方很可能会作相应的自我 披露， 这样双方就增 
加了对对方的了解。 > 

既然关系的发展具有重要意义，我们有必要考察一下五 
种社会交换理论分别对此有何阐述，我们将考察它们如何将 
人际吸引、关系变化的标记以及通过自我披摒进行传播的特 
征加以描述， 


霍曼斯的操作心理学观点 


由 


于翟曼斯的理论建立在操作心理学原理上，所以对他来 
说，关系的发展就是以往强化事例在起作用。他提出的 


各项命题应能解释这类关系变化。 


人际吸引 

霍曼斯虽然没有特别阐述人际吸引问題，但曾经写过一 
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篇论文 , I 寸论权势和人际吸引。他认为人际吸引包括两个方面。 
一方面是对他人的喜爱或仰慕，这是对他人的肯定的或情感 
的 反应！ 另一方面表现为愿意亲近他人，以及（或遛）与他人交 
往。第一方面是隐蔽的情感的反应，第二方餌行力性较强、比 
较容易观察到。而且，这两方面是不一定有联系的。一个人可 
以对他人作肯定的、感情上的反应，但并不与他发生传播关 
系 

简单地说，被他人吸引是对刺澈的一种反应。这一反应 
之所以可能重复，是因为它所产生的后果在起作用 & 只要人 
际吸引带来有价值的资源（即回报），反应就得到了强化，在未 
来类似情况下就会再次表现出来。因此，假如某人希望吸引 
他人，就应该对他人的感情的或行为的反应给予回报 & 

然而，要从无到有地产生吸引力并不是一件简单的事。假 
如人们希望产生吸引力，即希望他人作出肯定的情感反应或 
正面的评估反应，则必须在出现这样的反应时予以强化 & 但 
是，怎样才能从无到有地激发出这种反应呢？这可能是个难 
题。也就是说，这神反应必须首先出现至少一次，才能得到强 
化 。 人们可能不得不等待返种反应自然而然地出现，然后再予 
以强化。 

另一个难题是如何确定这种反应在某一时刻是否已经发 
生。有人认为我们的情感反应和脸部表情关系密切，因此在 
某些情况下它们是可以等同的。内心喜悦的人会情不自禁地 
微笑，因此人们可以强化倫快的脸部表情，以期进一步吸引他 
人。不过，埃克曼、弗里森_埃尔斯沃思注意到，人们具有运用 
某些规律来控制脸部表情的能力，而且自我监控在控制脸部 
表情方面尤为灵敏，因此表餺出来的不一定是真正感受到的 B 
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结果是 ，可能偁然地强化了与吸引力全然无关的表情 a 

同祥地，人们也必须强化他人的行为，以产生吸引力，使 
之愿意与自己亲近、与自己交往。人们必须决定，应该强化何 
种形式的行为，例如，相互交谈这一行为是杏就够了？还脔不 
箱要其他一些非言语的行为（如肌肤被摸、目光接 触）？ 决定了 
应该强化的行为形式之后，还得等待它的自然出现^而在强化 
了某行为之后，则应能发现诙行为在未来的类似情况 下頻麵 
出现。 

无论是为了产生感情上的吸引力，还是行为上的吸引力， 
都必须决定给予何种回报来达到强化的目的 。研究 表明，可以 
使用种种社交性的回拫来强化被引吸者的行为，其中最明显 
的是表达对对方有好感 。贝 尔谢德与沃尔斯特曾经指出 s “心理 
学 家一贯认为， 人们喜欢他们认为喜欢自己的人。”当自己的 
吸引对象 向你莞 尔微笑 ，你 马上报以微笑 I 当他开始与你交往 
时，你马上主动面合。甚至在会话中微不足道的赞许的表示 
也会增加种种传播行为。弗普兰克发现，言语上的赞同（如“你 
说得对和非言语的赞同（如点头微笑 > 都会促使对方更多地 
发表意见，而缺芝这种赞同则会使人少发表意见。马塔拉佐等 
人也发现，在会话中增加点头的次数能延长对方发表意见的 
时间，减少点头的次数结果会使人少说话 # 

也应该看到，对人际吸引所作出的反应如果过于頻繁，结 
果会适得其反=霍曼斯在贬值-饱和命题中指出，人们在近期 
内越是经常地接受了某一回报，该回报在未来的价值就越小。 
因此，假如某人频繁地接收到他人的正面的情感反应，他就会 
对这种反应产生饱和感，强化行为就 不那么 有效丁。格維兹与 
贝尔观察到，言语上的赞同效果如何受对方“贬俥”水准的彩 
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晌 I 这一观樂结果是与霍曼斯的贬值-饱和命题相一致的 。如 
果一个孩子在做某事前未能得到社会赞同，那么他对表苯社 
会赞同的言语(如“很好”，“很不错”）的反应要积极得多1相 
反，如果他在做某事前就对社会赞同的言语有饱和感了，或者 
至少曾得到过社会赞同，那么他的反应就不那么热烈了。由此 
看米，受到强化事例刺激的人对他方的传播行为和吸引行为 
也是有一定的控制力的。 

社交费同也可以用来强化情感吸引力。克劳和麦圭尔的 
研究表明，在会话中赞同的表示越多，好感就越多，赞同的 
表示越少，好感就越少但是，表示赞同和好感之间的关系很 
复杂。只有在某些情況下，表示赞同和对人有好感之间才有 
联系。莅有搜情况下，开始时表示不赞同，随后再表承赞同要 
比一贯表示赞同更有吸引力。这一发现固然须有种种必要条 
件才行得通，但它确实表明，一贯表示赞同产生的吸引力不 
如偁尔表示赞同。可以认为这是因为一贯表示赞同使人有饱 
和感，因而失去了价值。我们在前面已经指出，假如我们变换 
强化手法，而不是一直给予单一的社会赞同之类的回拫，那么 
他人会对我们更生好感。研究固然表明我们不喜欢那种一贯 
反对我们、或者先赞同后来反对我们的人，但我们也可能发 
现，在经过一系列 （至少 两次）交往 之后， 那些用变换方式来表 
示赞同的人要比用一贯不变的方式的人更具吸引力。即使他 
人在第一次交往时表汞赞同，但在第二次交往中反对我们，随 
后再给予我们肯定的估价，这也要比自始至终一直给予我们 
肯定的估价有吸引力得多。 

霍曼斯认为人际吸引可能是权势的作用他曾探讨了关 
于权势的好几个定义，最后给权势下了两个定义，都与人际吸 
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弓1 有关。第一类权势来自沃勒和希尔 的《 最少兴趣律％“对继 
续交往关系的兴趣最少者有能力决定交往戋系”。因此，如果 
甲方对回报乙方的兴趣少于乙方回拫甲方的兴趣（甲方获得 
的利益也少），那么甲方就拥有更大的权势 I 乙方就会改变行 
为以使甲方得到回报。在这种情况下，乙方只有设法使甲方 
对保持关系产生兴趣才能具有吸引力。这是一种用挺供更多 
的回报来求得交换关系平衡的方法。霍曼斯注意到，由于这 
一类关系常会导致不合理地利用权势较小的一方，因此行为 
吸引与情感吸引可能会分离 o 因为权势较小的一方不得不依 
賴另-•方，所以必须继续保持行为上的吸引力，但是情感吸引 
力却中止了。霍曼斯提出，平衡的权势分配更有可能使关系 
双方增加对彼此的行为吸引与情感吸引。 

第二类杈势来关于如何能获取回报的知识 o 这一类杈 
势通常产生情感上的吸引，因为人们感激对方的指点使自己 
能获取回报；但霍曼斯相信它不会总是产生行为上的吸引。受 
人指点的一方或许会认为获取到 的固报 的价值与所化的代价 
不符。如果夫妻感情不和，朋友会劝说离婚。被劝说者固然 
对好意的忠言心怀感激，但如觉得离婚的代价太髙就会避免 
与朋友们交往，因为朋友们可能要追问为什么还不照他们的 
忠告行事^ 

由此看来，所以会产生人际吸弓 t 是由 T 被吸引者能从关 
系中获取回报。能否提供回报有軼于一方的权势大小。 

关系玫变的标记 

传播学学者着眼于信息的变化，认为这表明关系的变化， 
霉曼斯却把交换的扩大看作关系改变的主要标记。根据所获 
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回报的多少可知人们彼此吸引的程度。从情感吸引或行为吸 
弓 i 获取到的回报越多，在未来重复这类反应的可能就越大。霉 
曼斯认为，随着人们持续地在某一个领域里相互交换回报，他 
们往往会把交换扩展到其他领域。 

霍曼斯运用海德的"平衡模式 57 来描述这种扩展。这里可 
以举几个例于。由于以往的资濂交换带来了回报，两人相 S 
有了好感，这又经常促使他们要经常地交往*在交往中他们会 
知悉他们对其他某些事物有一致的或不一致的看法。假如两 
人互有好感，交往中叉发现有共同的爱好，他们的关系就是平 
衡关系。霍曼斯的意见是，这种共同的爱好本身就是1种回 
报，并且表明关系扩展到了对事物的态度这一领域。伯恩和他 
的合作者曾证实，态度上一致所起的作用恰与回报相同 * 因为 
它承认对方的观点 有理； 这一点霍曼斯没有引用。 

假如两 个互有 好感的人发现他们对第三者或其他事物的 
看法相左，他们的关系就不是平衡关系。在这种情况下，他们 
的交换关系能否继续就成问題了。关系一方可能转变自己的 
看法，使之适应对方的观点，但也可能一笔勾销以往的交换历 
史并拒绝以后再发生 交换， 除非对方转变 观点。 

由此可见，关系要扩展，就必须在其他领域取得某种一 
致。倘若双方在其他领域达成一致的意见，他们的关系就会 
持续，甚至扩展；反之，关系就会因交换的中止而渐渐消失。 

随着交换领域越来越多，关系的性质也从非私人的转化 
为私人的。守亨罕是指双方只交换一种回报，而且该项西 
报可以容易'地很*多'来源获取的 P 非私人关系中的交换并非 
基于平衡原则，而是基于交换的回拫的价谭。罕是指双 
方频繁地交换相对而言很稀少的（即只有很少人能提 供的〉 回 
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报 3 霍曼斯认为，私人关系的指导原则不是某一项回报的价 
值大小，而是双方以往交换的历史是否令人满意。可以说，随 
着交换扩展到其他领域，平衡原则在私人关系中起作用 # 

a * 赖克与 s * 赖克引伸了霉曼斯的理论，他们提出关 
系变化可以分阶段描述。第一阶段中人们对交换关系的对方 
不负有任何义务；人们在寻觅关系伴伙，以便建立某种交换关 
系，第二阶段称为严格交換阶段，双方同意相互施惠，但不过 
是纯粹的“公务”交易，彼此期待互惠的交换，期待相互及时地 
提供资源，如果一方不对收到的资源作出回报，交换关系就终 
止了。同时，交换双方一直在留意四周，看有没有更好的交换 
对象。因此，严格交换的前景往往是交换关系的消失而不是 
关系的扩展。第三阶段称作信心阶段，在这一阶段中交换关 
系的一方應意承受短期的掼失，并相信在未来这一损失会得 
到补偿。交换双方也在留意有没有其他来源可获得回报，但 
他们将这种其他来源与现存关系的长期回报相比，而不是只 
与眼下的后果相不过，信心阶段更有可能回转到严格阶 
段，不大会进展到第四阶段。第四阶段称为人 际互负 义务阶 
段，双方不再考虑有没有其他来源可获得回报，他们完全为现 
存关系吸引了。 

既然如此，人们或许会科想关系发展到了第四阶段就永 
远不会自愿中断了，但是: R •賴克和 S ，赖克认识到，情况并非 
如此，并提出一种能解释关系自愿中断的现象 t 人们可能同时 
有种种不同的与生活的各个方面有关的交换关系。有的人同 
时有各不相干的恋爱关系、工作关系和友谊关系。假若某人的 
恋爱关系已处在人际互负义务阶段了，那么另一关系的阶段 
变化可能会对恋爱关系造成不利影响，例如，友谊关系的进一 
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步发展，就会给处在人际互负义务阶段的恋爱关系造成难以 
应付的局面。因为友谊关系和恋爱关系提供的回报是相似的。 

就这样，关系发展可以分为不同阶段 I 随着交换领域的扩 
展，人们越来越对交换对方负有义务 • 

自我披露的传播 

虽然霉曼斯没有恃别谈到自我被露，他的论著却经常被 
引用为自我披《 研究的理论基象霍曼斯这样一位忠实的 
行为主义者竟然会关注一个含有 u 自我”一词的概念，似乎有 
点奇怪对自我进行披 《，就意味爹某 人一直 在对个人行为 
和思维进行监控。然而，如果我们回到斯金纳所作的分析，就 
可能推论出霉曼斯是怎样为自我披露下定义的。斯金纳认为， 
人们经常有足够的自我意识，能眵提供关于以往强化事例的 
信息。由于以往的强化亊例只有个人自己知道，它就与大多数 
学者所谞的自我披》式的传播十分相似。因此，不妨把自我披 
露看作对某人对本身以往强化事例经历的描述，而且因力自 
我披露不_过是另一种形式的行为，可以预料它也将受操作条 
件律的制约，也就是说，可以预料只要能够带来回报，人们就 
会作自我披研究也确实表明自我披露常常能获取种种回 
报。克莱因克考察了这方面的研究，这些研究表明，进行适度 
的或充分的自我披琢往往可以博取他人的好感，并促使对方 
进行自我披薄。在这方面取得成功的人在未来会作更多的自 
我 披餳。 

然而，值如某人的自我披露行为不伹未获得回拫，反而遭 
到惩罚，他就不会再重复这一行为。米勒和斯坦伯格膂提出， 
因为自我披《中含有对披第者不利的信息，它可能被对方利 
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用来排斥或反对披霈者 * 所以进行自我披露是冒一定 H 餘的。 
吉尔泊特与翟伦斯坦 以:及 其他多位学者的研究发现，披館消 
极的隐私信息所产生的吸引力不如披躇积极的——无论是隐 
私的或不是隐私——信息所产生的吸引力大。 ■ 

自我披窠式传播为关系双方相互提供确切的信息，从而 
有助于关系的发展。在霍曼斯的理论中，自我披獬就是使关 
系扩展的另一个交换领域。关系双方在某一领域进荇交换之 
后可能把交换扩展到自我披露以往强化事例的阶段。假如拉 
此的自 我披鱔 都得到回报，他们的关系就是一种平衡的关系， 
他们就能继续进行交換；反之，他们的关系就面临消亡的危 
险。也正因为此，人们所传递的信息不如传递信息带来的后 
果那么重要。 r 


布劳的经济学观点 

L " ■ " 

_劳认识到发生特性的重要地位，并且特别 a 被经济学的 
原理》 ^ 

= ■ ■ 

^ ■■ 

人际吸引 

布劳没有给人际吸引下过明确的定义，但他极其重视一 
种类似的他称之为社会吸引的现象，即人们相苴发生联系的 
倾向，其中既包栝感情上想与他人亲近的愿望，也包括行为上 
想与他人形成交換关系的倾向。 

所以会产生社会吸引是因为人们期待能从建立交换关系 
之中获取回报。人们不但把这~期待中的回报与人际关:系市 
场中其他潜在的关系所能带来 ^ 回报作 比较， 而且与 不同任 
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何人发生关系会带来的后果作比较，从而作出最有利的选择。 
一个人所能提出的潜在的回报不但由他能提供多少物件和身 
外的服务来决定，而且由一些内在的回报所 决定； 这些内在的 
回报来自于单纯地只是与他亲近。 

人际关系市场与经济市场类似，因此可以预料某人对他 
人有没有吸引力也是受其资滅的供需大小制约的 q 假如某人 
拥有的资源在竞争者之中是很普通的，那么他对关系中另一 
方所具有的吸引力就不会很大——除非需求超出了供给。对 
每个人来说，理想的情况是他人强烈需求他拥有的资源，同时 
仅有很少人能提供这一资源（即高需求低供给的情况）。我有 
一名学生曾对我说过，她在一所男生为主的工学院读书时，因 
女生人数特別少，对女性伙伴的需求就非常髙。所以，在建立 
关系方面女生占有极好的交易地位。 

然而，布劳指出，在建立关系时作交易具有一定的危险性。 
我们既必须为潜在的资源作 "广吿 w ，但又不能过多地出示“样 
品％某一项资源提供得太多太经常，需求就会减少。因此人 
们面临着一个困难的抉择；既要提供充分的资源以吸引他人， 
又不要提供过度，以免貶值， 

当潜在的关系伙伴数置增加时，又会产生新的危险。上 
面提到的那名女学生曾注意到，当邻校的女生来工学皖作客 
时，女性伙伴数置增加，她的交易地位（至少是暂 时地） 就下降 

了* 

关系改变的标记 

布劳相信，交换关系的进展是缓®的，并且随着彼此产生 
信任才会从交换较不重要的东西扩展到重要的领域。一方第 
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—次从他方接受资谳之后，就欠了情，他必须回报某一资源来 
还情。在这以后，一方可能再次给他方资源以促使新的交换。 
只要给人的资源得到回报,双方之间就渐渐地相互信任起来， 
双方之间的感情就培养起来我们渐渐会喜欢同我们进行 
公平交易的人 & 

以上介绍的交换模式和古尔德纳所谓的互惠准则相似。 
互惠准则的内容是应该帮助曾经帮助过自己的人，<2>木 
应该伤害曾经帮助过自己的人 P 根据布劳的观点，互 惠准则 
有助于加强人际交换的自然候向。人们按照与互惠准则相似 
的方式偿还人情，是符合自身利益的，因此可以说准则加强了 
现存的倾向。 

和霍曼斯一样，布劳也认为随着关系的发展，交换的频率 
和种类会扩展；与此同时，对他方欠有人情的感觉，以及对他 
方的信任感也会随之增加。 

自我披 S 的传播 

如前所述，人们必须设法使他人知道自己与其攸竟争者 
相比所能提供的回报的潜能有多大。布劳虽然没有明确讨论 
自我披露，但他对交换关系所作的分析 表明： 自我捩露是“关 
系广告”的一种形式。大多数人都清楚自己有哪些独特之处 
(即社会上供应不足的回报）对他人来说是有价值的》因此人 
们从自我利益出发要使自己的独特之处为他人知晓。换言之， 
谋求吸引他人的人可能要自我披蕗那些可能为他人所重视的 
独一无二的、隐蔽的特性。 

但是，自我披露潜伏着危险。自己的独特之处对他人到 
底有何价值，关于这一点人们可能预计失误> 自己的独特之处 
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也坷能被他人认为没有价值，因而拒绝进行交换。所以，人们 
在自我披露时往往很谨慎，布劳 写道， 因为怕引起周围人的 
敌意，怕引起周围人的反对，人们在交往的初步阶段往往含蓄 
地暗汞自己的独特之处和见解' 

而且，自我披露或许会使他人感到威胁。假如我们让他 
人了解自己独有的宝贵的特点，有可能引起他人的自卑感，使 
他人感到无法与我们建立公平的关系。为了避免这种危险，人 
P 在自我披露时经常自我 贬低。 所谓自我貶低是指不但使人 
i 解自己能带来回报的特点，而且使人了解自己在其他方面 
的弱点。一个人或许会承认自己毕业于名牌大学，同时又申 
明自己理财无方 & 自我掲 ® 弱点固然能使一个人不那么具有 
威胁性，但傳若我们本来就对他没有好感，他的自我贬低反而 
使我们更鄙视他》 


蒂博特和執利的相互依輳说 


#我们介绍的五种社会交换理论中，.蒂博特和凯利的理论 
对关系发展的分析最为详尽。这种分析启发了奧尔特曼 
啊奉勒，他们因而提出了 “社会渗透理论”，也启发莱文杰建立 
了渐进社_交换理论 u 这些理论对蒂博特和凯利的分析进行 
了修疋，并有所加强和扩展 * 


入际吸引 

人们如果相信可以从他人获取超过期待的回拫（即超过 
比较水准），那么就受到他人的吸引；这意昧着关系对方 （ i > 拥 
有有价值的资源，（ 2 )愿意向我们提供这 a 资源。 
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蒂博特和凯利提出了一些导致人际吸引的特性 ，（1> 愿崽 
并且能够帮助他人获取回报或减少代价； （2) 比他人抽有更强 
的能力 K 3> 双方能方便地交往 〆 态度相似,（5>双方能满足 
彼此的需要地位相似。以上各特性都意味着某人能眵以 
较低的代价 提供有 价值的资源。 

然而，仅仅占有资源还不足以产生吸引，还必领愿意采取 
行动以便于对方获取这些资源。用矩阵术语来说■关茱 i 方必 
须改变现有矩阵，使其成为能提供充分回报的有效矩阵。痕如 
关系对方改变了矩阵，但妨碍我方获取回报，他对我古就没有 
吸引力。 

为了确定对方是怎样改变矩阵的，我方必须常常只作有 
限的交换*通过这神交换过程，关系双方都试图在以下两点上 
减少疑虑：与其他可供选择的交換相比，该交换关系的后果如 
何以及产生这些后果的基础是否稳定。 

在上述有限度、低代价的交换中，双方一面交往一面鉴定 
彼此表现出来的、可能影响未来交往的特点。蒂溥特和凯利 
注意到，这种初步的交往充满着难题^ 政方之 间的传播常受 
对彼此不精确的了解所引导，而这神了解又来自一些条条框 
框。而且，在初步交往中获得积极后果的人会期望在未来的 
交往中也获得积极后果；但这种期望常常是自我满足而已，因 
为它们只允许获得积极后果，而不是既允许有积极后果，又允 
许有消极启果——这才是典型的情況。当然也可能出现相反 
的情况，即初步交往不理想就会预料后果不佳。不论是哪种 
情况，对后果的预见都带有偏见。 

因此，人际吸引能否产生，是由蓽次 I 交换后果的抽枰丰决 
定的 。 
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关系发展的标记 

: .蒂博特轵觀利认为，关系欢方应先进行初步的交换来判 
•與进 d 步交换的可能性。他们最近发表的著作又在此基础上 
阐述了关系发展的四个阶段。 

' 在初步交换之后，可能会决定进一步发展关系。这第一 
- 阶段的基础是双方感到他们的关系能产生回报，弁非相互利 
用•，是能持续下丢的。彼此都认为对方依赖于这一交换 关系* 
-都有着共同的兴趣，并能来取行动使双方受益。 

_在第 rt 阶段， ：一 方觉得有必要向另一方担保会提供回报， 

« 骨蝥 

并担保不会利用对方或抛弃对方。作上述担保常常同时也包 
含着这样的意思，即自己也是有赖于这一关系的，与对方有共 
同的兴趣,并里会采取行动使双方受益。 

如果一切都颤利，双方就开始对这一关系负担起义务，这 
就进入了第三阶段。双方同意扩展关系，可且可能当众表明 
他们对这一关系负有义务。这样，其他潜在的关系伙伴就会退 
出竞争，整个社会也对协助维护这一关系负有责任了。例如， 
结婚通 常就益 建立一种排他性关系的公开表汞，许多潜在的 
竞争者就不能再对婚姻的一方表示浓厚的兴趣。 

最后到达第四阶段，双方继续进行交换，并且确信未来的 
交换既是公平的，又是有保瘅的。 

上述四阶段论对认识关系发展是有用处的，但另外两个 
理论对此又作了进■一步的发展，莱文杰和他的同事们认为，人 
阵关系处在不同的关系水准上。在零点关系水准上，双方对彼 
此的存在毫无所知。不过，环境或接触外界的需要使双方相互 
探近。钶如两人同住一権公寓，又缺少朋友，他们 的关系 就会丄 
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升到一级水准，即有知水准 * 处在这一水准的时候，双方开始 
知道彼此的存在，但并不发生交往。双方可能诔 ft 仰慕，并暗 
暗估计对方提供闼拫的瘠在能力。假如不仅仅是仰慕•而且判 
断对方很可能成为有吸引力的关系伙伴，那么就聲决定舞否 
与之 交往。 

如果决定交往，关單就上升殚二铒水准，即表面接触水 
准。表面接觖与伯杰和卡拉布實塞的初步交往很相似，双 
方的交流往往是非常礼仪性的，对对方 的预韉 建耷在对人的 
常规认识之上，指导这种交流的规則受文化规范的制约。当 
关系处于这一水准时，双方对关系的评怙是根据彼此在关系 
中扮演角色的好杯决定的，而这奸坧程 度又是 相对于其他潜 
在的关系伙伴而言的。假如在这一水准上的交往不能令人满 
意，关系就可能中止 > 假如双方发现彼此在许多重要的方面有 
共同之处（如双方的霈要、兴趣或爱好相同 h 双方的交往‘使彼 
此产生好感，并且（或者）有必要根据对方的人品，而不仅仅根 
据对方扮演的角色来理解对方，那么关系可能上听到三级水 
准，即相芄关系水准。关系进入相互关系水准之后，双方开始 
相互作 K 我披露，这样双方不但了解了与彼耽扮演角色有关 
的行为，而且知道了彼此的个人历史^双方交往的规则也往往 
由关系双方自己来提出。双方还对公平地获取利益承诺了义 
务。由于双方承诺的义务越来越多，所以万一要终止关系，所 
花的代价也越来越大。由此可见，有许多因素会影响关系的 
发展，其中包括交往过程和交换过程。 

莱文杰还把他的模式扩展到关系解体的领域。他指出，人 
际关系不一定一直升级或发展。事实上大多数关系不是发展， 
而是 衰亡。 他认为，奔翠徉早期形荠阶撰,或者在关系发 



展的稍后朌段时中止。关系在发展早期就解体,其原因多种多 
样，有的关系因双方的交往受到所在现实环境的阻碍而不能 
发展，例如因迁徙而无法继续接触。有的关系因起初的交往 
未能产生预期的回报而中止0另有一些关系因为受到社会的 
压力也不能发展 ，例 如周围的亲友、父母或其他有重要地位的 
人表示反对。 

即使关系发展到了相互承担义务的地步（例如已结成婚 
姻 关系〉 也不能排除解体的可能。莱文杰曾经指出，关系对方 
的吸引力衰退，其他吸引力的增强，关系解体障碍的减少，都 
会导致某些已确立的关系衰亡。因此可以说，任何关系，无论 
已经发展到了何种阶段，都可能进入双方义务变少和交往减 
少的衰亡期。 

奥尔特受和泰勒提出过类似的理论，称为社会滲透理论。 
和莱文杰的理论一样，社会渗透理论也认为关系发展涉及交 
换与交往两方面的变化。他们的观点是，一个人的个性可以被 
看作是一系列的同心圆。外面几圈代袠有关该人相当明显的 
和他人所了解的 信息， 以及一些带有共性的特征（如年龄恃 
征、性别特征 h 越进入内圈，信息就越具有个性，就越难被他 
人了解0关系发展就其本质而言就是双方渗入彼此个性圈的 
过程*或 简言之，随着关系双方彼此越来越了解，他们获取的 
信息就越 来越多，而且越来越带有隐私性。 

社会渗逋的过程往往是一个由表及里的过程。在越来越 
了解对方的同时，人们预计作更探一步的了解是有益的，因此 
人们一般嫜向于进入更亲密的关系 P 然而，在关系达到一定 
的亲密程度之后，关系双方还会在此程度上扩大他们对一系 
列领域的了解。例如，某人可能认为政治观点和宗教信仰属 
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于同- * 亲密程度。当关系到达这一程度时双方就会把政治和 
宗教引入话题。关系双方当然也会继续探讨一些在亲密程度 
较低时已经词论过的话题。我们的日常活动经常要求我们就 
已经探讨过的、使人颇感无聊的事情进行交流。 

社会渗透的进程往往是渐进的， M 不是突进的。人们设 
想，渗透在关系发展的初期和中期进展较快，这可能是因为到 
r 关系发展的后期人们自我披露的是一些很少能为外人知道 
的风险性很大的隐私信息。 

关系发展的全过程被认为是受回报大小和代价髙低制约 
的。回报与代价的比值越大，回报的绝对值越大，那么社会渗 
透或关系发展的速度越快。这一点是奥尔特曼和泰勒模式的 
孩心思想。他们认为，关系双方在不断地权衡过去从关系中 
得到的利益，现在正获取的利益，以及未来可能获取的利益 j 
人们试图记录有关的回报和预测可以获得的回报，并据此来 
决定关系是否要发展，或者要以何种速度发展。 

最后，奥尔特曼和泰勒描述了社会渗透的四个阶段。第一 
骱段称为定向阶段，人们进行非常礼仪性的谈话，披锘一些个 
人的公开的情况。娱如人们认为建立美系会带来回报，那么 
就会进入第二阶段，即感情交换试探阶段。在这一阶段，双方 
的交流进入较深的个人情况领域，但交谈还是谨慎的，话题边 
有限。假如这…关系所能提供的回报前景良好，关系随之进 
入第三阶段，即感情交换阶段。在这一阶段，双方更多地交换 
了关于个人的实质性情况，关于个人历史的“禁区”也越来越 
少了。最后关系进入稳定交换阶段，关系双方彼此十分了解， 
并在大多数情况下能预料彼此的行为 I 双方可以交谈很多话 
题，而不必顾虑话题是否有隐私性> 


* 78 • 



就这样，蒂博特和凯利提出关系发鹿可以划分为几个阶 
段，在各个阶段，关系双方彼此担保未来的交换将是公平而# 
保障的^莱文杰和他的同事以及奥尔特曼和泰勒，又分别引 
伸了这一观点，他们认为，随着关系的发展，双方交换的信息 
越来越带有个人隐私的成份。交换这一类信息可以使对方相 
信自己对未来交换行为的诚意和信心。一方向他方吐«自己 
的隐私，沟通对种种现象——包括人际交换——的看法。由 
于彼此十分了解，人们更加确信他们之伺的交换将是公平而 
有保障的。 


自我披霪的传播 

蒂博特和凯利没有明确地论及自我披露，但是他们的理 
论体系含有这样的 意思： 自我披蕗在社会交换中起了重要作 
用 。 

他们认为环境和能力只是部分地限劁了人们的行力。人 
们能够形成指导自己行为的策略，因此虽受到某些限制仍然 
能得到罔拫。他们的策略在改变现有矩阵使之成为有效矩阵 
的行为中得到了反映 I 这种策略又以人们的倾向（如态度、意 
图和价值观 > 为基础 P 

自我披露看來指以下两项的交流=(1)人的倾向， （2) 在交 
换中将要采取的改变矩阵的方法（即策略）。由于倾向影响策 
略，我们不妨设想，当我们了解某人的倾向时就能使我们预料 
他会采取什么策略。 

然而，作这样的自我披露是要冒一定风险的，它可能向他 
人提供对 H 己不利的信息。毫无疑问，向他人披露自己愿意 
合作的心意有可能使对方利用这种愿也就是说，他人知道 
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了自己试图让双方都获取最大裉度的回报，就可能使对方不 
再配合，结果造成损失。 

另外，将自己的倾向作自我披鑲还冒了一个风险，他人可 
能再向别的人讲述自己通常是怎样指导自己的交换的，以致 
在其他交换关系中也琴到损失，因为别人知道了我们玫变矩 
阵的方法就会在交换中占便宜。 

旣然存在着这些风险，可以预料人们在自我披霈时是谨 
慎行事的。情况确实如此，研究表明，即使以自我披饍去交換 
自我披蕗这类普通的现象，也只在某些条件下才会进行（见奥 
尔特盎，1973年 f 泰勒，1979年）。 

所以，自我被露使人们能推断某人在社会交换中的行为。 
人们通过提供关于自己的倾向和策略的信息，让对方明白自 
S 不会纯粹出于私利来利用对方，单方面的自我披»可能导 
致被人利闬。 


E * 福阿与 U * 福阿的资源说 

„ 福阿和 U * 福河研究的重点是人们之间交换的资源，因 
t _此他们在分析关系发展方面着眼于各类不同的资源对关 
系变化所起的作用。 


人际吸引 

E _福阿和 U _福 M 虽然没有给人际吸引下明确的定 
义，但他们确有这样的意思，即人际吸引是对他人的奸感。他 
们认为，这种好感所以会产生，是因为把他人着作潜在的交换 
伙伴。某人要成为有吸引力的交換伙伴，必须拥有充沛的资 
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溆，并且愿意供应这些资源。拥有他人认为可能有价值的资 
源*这对交换来说是至关重要的。假如我们被一个拥 有大童 
有价值的资源的人吸引了，但又发现他不大需要我们能够提 
供给他的资源，那么也不会发生交换关系 & 

资源说在人际吸引研究方面所作的最重要贡献是提出了 
这样一个观点，人们为某一个（或者某一些）特定的他人所吸 
引，是由他（或 他们〉 所能提供的资源决定的。因此，假如一 
个人目前在爱的方面所处的水平低于最佳度的下限，他就会 
寻求可以提供很多爱的人；同样地，地位低下的人试图结识重 
要人物由此可见，只要注意一下关系中一方需要何种资源， 
以及另一方提供这一资源的能力，就可以事先明白吸引力的 
来源。 

另外 ， E • 搞阿和 II • 搞阿指出，一个大量拥有某一项资 
源的人也可能大量拥有其他类似的资源。例如，在一个群体 
中有名望的人既有能力授人以地位，又可能掌握大量信息 
个充满深情的人不但能给予爱，而且能说出有价值的赞扬话 
(授 人以地位）。因此，一个人可能因为有能力提供大量类似 
的资源而富有吸引力 * 


关系发展的标记 

E _福阿和 U _福阿没有谈论到关系发展，可是从他们 
所作的分析，可以看出关系改变会涉及交换资源的改变。带 
有特殊性的资源，诸如爱、地位和服务，它们的价值部分地是 
由谁所提供来决定的 * 因此，这类资源只在少数十分了解、十 
分信任的人之间进行交换，通常在两个人之间进行。人们确 
实必须对另一方十分了解才会选择以最受珍视的形式奉献出 
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爱。普遍性的资源（货物、金钱和信息）的价值则不受给予者 
是谁的影响，因而可以在不同的坊合怍交换。 

既然特殊性资源主要在亲密的人际关系屮交换，普遍性 
资源在任何关系中都可以交换，那末不难预料，前者的交换会 
随着关系的发展而増加《关系双方在初次交往中的交换可能 
仅限于货物、金钱或信息。确实，在鸡尾滴会上两个人的谈话 
可能仅仅是介绍很肤浅的情況；假如这两个人进而成为朋友 
了， 他们的交换就会从提供信息发展为地位 （如赞 扬对方>和 
服务（如遨请赴约会>的交换。只有在持续地交换了普遍性的 
和一些特殊性的资源之后，双方才会建立起充分的信任，以交 
换最具特殊性的资源：爱。 

由此可见，知道了关系双方交换的资源的种类，能使我们 
精确地估计这一关系发展到了什么阶段。在丌始阶段只会交 
换很少的资源（主要是普遍性资源 h 只有在长期的关系中才 
会交换多种（包括普遍性和特殊性）资源。 


自我披 S 的传播 

资源说也可用来研究自我披露。让我们暂时假设自我披 
露是爱的一种表现。资源说预言交换是在同类资源之间进行 
的，我们由此可以预料一方的自我披露会促使另一方也作自 
我披露，前面已经提到，研究表明人们往往在他人作自我披 
餺之后也作自我披露。同时，资源说也预言爱的表现形式各 
不相同，因此一方自我披露之后，另一方或许用爱的其他形式 
(如爱祆的动作）来回报，交换仍然是令人满意的。所以说用 
自我披搽交换得到的不一定是自我披《。 

而且，资源说也认为交换如果无法在同类资源之间进 
• C2 * 



行，也可以在类似的资源之间进行。因此在自我披露之后他 
人可能回报以类似的资源，如地位和服务。确实，伯格和阿切 
尔发现，对自我披露的一种恰当而又令人满意的回拫是表示 
同情。在一个人自我披露了自己不好的情况后，另一方或许 
会说 > “你没有这么坏/也就是说人们总是试图提高对方的地 
位。 假如一个人6我披露了自己好的情况，另一方会祝贺他， 
从而也起到提髙对方地位的作用。可见对自我披露的反应要 
比一般认为的复杂得多。 

资源说还认为自我披露或许与关系发展有关。前面提 
到，荽交换特殊性的资源必须占有关于对方个人的大量信息9 
很明显，自我披露是获取上述信息的有效途径。 

但是，资滬说在预测自我披露的交流方面，其能力是有 m 
的；其中最大的局限是它无法决定自我披髂到底属于嘟一类 
资源 。 E * 福阿和 U _福阿把对对方情意的自我披露归入爱 
这一类资源，然而，我们也完全可以在自我披露中提供与对对 
方情意全然无关的信息^例如可以向配偶讲述自己对父母的 
感情，这固然意味着对配偶的信任和情意，但毕竟与说“我爱 
你疗 或者爱抚不是一回事。确实，可以说某些形式的自我披 
痛只不过是传递了信息，向对方传递了应该怎样对待我们的 
信息 P 

资源说无法决定自我披露到底属于哪一类资源，这个问 
题在有些人看来似乎无关紧要，但确实为预测造成了困难。如 
前所述，资源说的长处之一是它预言自我披露不但会促使对 
方自我披露，也可能产生其他的行为来作为回拫。假如把自 
我披露看作爱，那么恰当的回报应该是地位或服务;假如把自 
我披饍归属于信息， 郝么金 钱或地位应该是恰当的回报。这 
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样，预測就变得模棱两可了。研究者有必要首先确定某一交 
换伙伴是怎样看待自我披餺的，然后才能预测珂能的回报。 


E • 沃尔斯特、贝尔谢德和 G * 沃尔斯特的公平说 

P 沃尔斯特等人认为人们在人际关系中总是设法保持公 
平，总是 希望自 己所得的纯利（即后果减去代价>与代价 
之比等同于对方所得的纯利与代价之比。 


人际圾引 

M 尔谢德和沃尔斯特给人际吸引下的定义是，対他人或 
他人的象征作肯定性评价的倾向我们&经知道人们总是对 
不公平的关系感到苦恼，因而可以预料，人们抿如觉得能够并 
且将要与对方建立公平的关系，就会被対方吸引。这一趋向 
的结果是拥有同量资源的人容易结成交换关系 t 有能力大置 
提供某一资湄的人常常寻求同样能大量提供这一资湄的人来 
建立关系，以保持关系的公平。 

E • 沃尔斯特等人指出，猓亮而性格又好的人能够吸引 
具有同样特性的人 Q 他们在研究了有关文献后提出，具有下 
列特性的人容易相互 吸引： 长相漂亮、头脑清醒、身体健康、 
智力优秀或受过良好教育 & 

另一方面，具有不同特性的人之间也可能建立公平关系。 
假如某人的某一资源不足，可以更多地提供另一资源作为补 
偿 。 E • 沃尔斯特等人考察文献后发现，容颜姣好可以被用 
来交换大董其他资源，诸如 社会经 济地位、爱和关心，以及自 
我牺牲。所以说，拥有不同资滬的人之间也会发生关系 ，只要 
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他们彼此提供的资糎足以使交换关系公平 
关系龙乂 

E • 斯」時等人对关系发展的分析是以亲密关系为依 
据的。某是不是亲密关系，是由一系列特征决定的，通 
常包括强濟的好或爱 。 E ■ 沃尔斯特等人同奥尔特曼、泰 

样，也认为人'们在亲密关系中自我披锘各种个人的、隐私 
性的 信息〉 因为亲密关系往往是在很长时期内建立的，所以很 
难计算其公平程度。关系是否公平既受到预测未来能获取多 
少利益的影响，也受到以往交换资源历史的影响除非我们自 
己也卷入这一亲密关系，否则很难了解上面提到的影响因素 * 

人们设想亲密关系中交换的资源种类多于一般关系；在 
亲密关系中，有多类资源互相交换，而在一般关系中通常是同 
类资源交换。更具有重要意义的是，在亲密关系中交换的一 
般怖是对关系双方有较大价值的资源；人们更愿意、也更能眵 
在亲密关系中交换有重大价值的资源。既然交换的资源都是 
比较受珍视的，那么亲密关系一方万一受到惩罚，就要比受到 
陌生人的惩罚痛苦得多，而且终止亲密关系所花的代价也髙 
得多。 

最后要提到，亲密关系的特征之一是关系双方把他们自 
己看成一个整体 I 他们彼此充分理解，常常以一个整体、而不 
是两个个体来行事。 

随着关系由随意变为亲密，关系双方对对方的感情将更 
深，将分享更多种具有更大价值的资源，并把他们看作一个社 
会单元而不是两个个体。 

然而，公平说没有深入探讨关系是怎样发展的。默斯坦 
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根据公平说的原理创造了一个有关伙伴选择的“剌激-价值 
观-角色”论。这一理论认为人际关系的发展经历几个阶段， 
在每一阶段关系双方都关注关系的公平，但关注 的重点 不同。 

假定人们在决定关系伙伴方面能有所选择，那末第一阶 
段就称为剌激阶段 U 在这秦 一阶段，人们彼此的了解甚少，只 
能依靠一些外表的明显的剌激< 如外表的吸 引力） 来决定是否 
要与他人建立关系。在这一阶段，人们试图与关系伙伴在外 
表特征方面取得公平交换，因此默斯坦发现，处在刺激阶段的 
关系双方往往各自认为而且同时被旁观者认为在外表吸引力 
方面有相似之处。必须注意到，默斯坦的看法是在这一阶段 
某些刺激比其他剌激更具重要意义，因此人们可能只求在某 
方面的公平，而不考虚其他方面的差异。 

假如在剌激阶段关系发展颠利，这一关系就进入价值观 
阶段。这时双方开始设法了解彼此可能与该关系相关的价值 
观，例如对性别角色的观点与看法。在这方面，关系的公平仍 
然是重要的。人们逋常谋求同那些价值观与自己相吻合的人 
发展关系。默斯坦曾引用研究资料来表明：成功地把关系升 
级到婚姻关系的男女往往在关于婚姻的价值观念体系上有许 

- y 

多共同语言。 

假如关系双方在价值观阶段取得了关系的公平，关系就 
进入了角色阶段。这时关系双方开始评估他们各自在关系中 
扮演的角色是否合适，是否相配合^他们应该全身心投入这 
一关系，以至于乐意扮演各自的角色，维持公平的关系^假若 
—方企图不合理地利 m 对方，对方就会决定中止关系。按渾 
默斯坦的看法，确实只有很少的关系餌够最终通过这一最后 
阶叚 • 
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自我被 鬅 的传播 

可以预料，自我披《和其他行为一样遵循公平说蔥理。柴 
金与徳莱格曾经应用公平说来描述关系中的自我披《现象 & 
假如一方作了自我披«但另一方不作回报，就会造成不公平 I 
自我披露的一方对关系作了信息输入但并无收益，另一方获 
取了倍息而未付出代价，因此其纯利訧大于进行自我披露的 
一方。为了避兔出现这种不公平现象，彼此应该作相应的自 
我披霹 

柴金和德莱格发现，旁观自我披露交换的人认为， 相互作 
自我披露比单方自我披露更加恰当。这就为公平说提供了论 
据* 

用公平说探讨自我披箱现象固然4很有意思的，但怎禅 
才算公平，颊难判断。听到对方作自我 k 露的人，也可能认为 
倾听并且思考对方的自我披®已经是支付可观的代价了 I 我 
们有时觉得自己的问題都无法处理好，更不用说再来听他人 
的难题了。因此，在预渊自我披搽是否公平时有必要考虑各 
神不同的听者以及不同的代价。 

在本章开始时，我们着重讨论了关系发展中的传播现象。 
这些传播学的观点大多把注意力集中在双方交換的信息，以 
及信息的交换怎样使彼此更为了解。彼此憒况了解得越来越 
详尽，是与关系发展同步进行的。 

我们对五种社会交换理论的分析，为传播和关系发展提 
供了以下的结论。第一，交换关于彼此情况的信息有助于其他 
资源的交换，或者标志着关系扩展到了一个新的领域，因此与 
关系发展联系起来。有的交换理论认为，了解对方能使我们 
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知道对方喜欢什么样的回报，更重要的是使我们知道对方可 
能会给我们什么样的回报；获得了关于对方的信息应该使交 
换更为有效，而且随之使关系扩展到其他领域，使关系向前 
发展。另一方面，传播可以说就是另一种交換形式，由于一 
般认为关系发展的特征是交换领域的扩大，因此我们可以看 
到信息交換就是另一种形式的交换领域的扩大。信息交换的 
指导原则与其他资源交换的原则相仿。 

第二个结论是，各种社会交換理论对关系发展所作的描 
述各不相同。獾戔斯运用操作条件作用的理论体系来强调关 
系发展。人际吸引和自我披露之所以是反复的行为，因为它 
们被强化了。布劳认为，当人们在关系市场中挑选关系伙伴 
时就有了关系的发展。人际吸引的产生可能是基于对资塬的 
供求，随着资源交换的 WS 利进行，关系双方日益相互倌任，交 
换关系得以继续。蒂博特和凯利的看法是，人际吸引是基于 
对后果和未来效益预测的抽样。只要某人拥有有价值的资摁 
并且愿意提供资源，与他建立关系就具有吸引力 I 为了判断此 
人是否愿意提供资源，我们经常交换有关个人的信息，以梗人 
确信会在未来继续交换^ E • 福阿和 U * 橱阿指出，关系能 
否发展，要看人们是否窬要某一资源，以及他人能否提供这一 
资娓。可以把关于自身的信息本身看作是一项资源，并可用 
来获取其他资源。最后， E • 沃尔斯特等三人认为关系的形 
成有賴于能否进行公平的交换。能和我们作公平交换的人对 
我们具有吸引力，自我披*也受交换是否公平这一因素的支 
配， 
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JL 


人际冲突 




前一聿着重讨论了关系是怎样发展的 。 但是，我们知道并不 
是所有的关系变化都使关系双方更加亲密。人们经常因为无 
法解决关系中的冲突而决定减少对某一关系负有的义夯，从 
而使关系冷淡和中止。由于人们珍惜的关系一旦降级常常会 
造成精神上的创伤，所以传播学者对人们用来解央人际冲突 
的方法颇感兴趣 & 本章将讨论各种社会交换理论怎样看待人 
际冲突以及冲突的解决 U 

无所期待的人有福，因为他永远不会尝到兴 
望的滋唪。 

-亚历山大 * 蒲伯<1727 年） 


上 


面引语的含义虽然有点隐晦，但当我们与他人的关系遇 
到麻烦时倒不失为一句忠言。人们对人际关系确实心怀 


种种期望，而这些期虿又非总能实现。这种情况不士^为人 


冲突。又因为我们为了满足自我利益而免不了要建立各种 
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关系，随着我们寻求建立最隹关系，人际冲突也就成为我们生 
活中不岈避免的一部分。我们无法躲避交换关系及其潜在的 
难题，还是来学一学怎样才能妥善地解决人际冲突为好。 

人际冲突以及人际冲突的解决引起了传播学者越来越浓 
厚的兴趣。至少有三本专著用传播学原理研究了人际冲突, 
又有多篇论文探讨了人际冲突。一般来说，研究者的注意力 
集中在三个问题上：冲突的起因、解决冲突的方法以及解决 
冲突的后果。 

弗罗斯特与威尔莫特给人际冲突下的定义是 5 “相互依 
赖的两方或两方以上之间的公开的争斗，他们发现彼此的目 
标不一，他们之间的关系回报不大，或者在实现目标时受到他 
方的千扰。他们处在既相互合作又相互对抗的地位。”这一定 
义与非传播学家对冲突的看法是一致的。人们发现彼此的行 
为与各自的自我利益相左，因而无法取得回报，这时就出现冲 
突了。 

我在其他地方曾谈到过短期回报与长期回报的区別。短 
期回报是指一些看来似乎对关系弁无重大:价值的事物或活 
动，常常包括象驾车去上班、回家睡觉、给小孩穿衣服以及看 
报纸之类3常活动。就其本身而言，它们只是个人例行活动 
的小事1不能做这些事固然使人不快，但不会给关系造成灾难 
性的后果。长期间报则是指对关系的持续至关重要的事物或 
活动，可以包括诸如忠诚、陪伴、感情支持和爱这样的对关系 
有重大价值的东西。只要有一次玷污这些东西的事件（如发 
现配偶有婚外 关系〉 就会酿成关系的危机。短期回报和长期 
M 报可能 TE 相发生联系，短期回报的相累会使人感到获取到 
了某种 长期回报.例如，频繁的性生活，经常的情话喁喁，总 
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是记得对方的生日和结婚周年日•这些事情就构成了爱。 

未能得到回报即意味着付山了代价；人们丧失了预期应 
该得到的东西，这种代价积累得多了，就会提髙短期回报的价 
值。一个集中精力于一项重大的任务因而一直冷落关系对方 
的人可能突然发现，只要一提起这项任务就会引起人际冲突 
的大暴露（如一场争吵 h 对他来说，这种突发的愤怒极其使人 
惊愕。 

斯顿伯格与 m 厄研究了夫妻之间在婚后三个月和一年时 
的冲突。他们发现，即使在这些相对来说不长的九个月的时 
间内，引起冲突的原因也有明显的变化。结婚三个月的一些 
丈夫说，引起冲突的原因按其重要性排列是：政治、宗教、金 
钱;九个月时金钱上升为引起冲突的最重要原因，这以后是政 
治和性生活。结婚三个月的一些妻子则说，引起冲突的原因 
是朋友、政治和金钱，婚后九个月金钱上升为最重要原因，接 
下来是朋友和性生活。这一項研究表明，夫妻之间最重要的 
意见不一的领域往往是性生活、金钱以及彼此是否体贴。不 
难发现，这些领域分别是社会交换理论中提到的资源 a 

传播学研究工作者也对冲突解决的过程感到兴趣。在马 
维尔与施密特的启发性研究的基础上，学者们发现许多因素 
影晌了在人际冲突中使用“嬴得服从”的方法。我自己的研究 
课题是：什么因素影响了人们有意逸用下列五种冲突觯决方 
法中的 一种： 寻衅行为、寻衅语言，退却、拫复以及亲社会技 
能。人们选用何种解决冲突方法是受社会化程度个性以及对 
使用每一种策略能带来的回拫与代价的看法影响的。环境剌 
激对解决冲突方法的 选用岜 有影响，但它与个人脾性相关联， 
又独立于个人脾性而发生作用。 
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使用这些方法对人际关系有何影响，这也是研究者感兴 
趣的问題。虽然我们在一煆情况下评估一项冲突解决方法是 
看它能不能帮助我们贏得一场争论，这一方法对我们的关系 
会产生什么样的效果也是我们必须关心的问题。解决冲突的 
方法可以依据它们对关系产生的效果被分为亲社会的或反社 
会的 （见 罗洛夫1976年对该问题的完整论述）。依靠强力或欺 
骗的方法通常引起关系的降级；使用这类方法，关系一方依赖 
谎言和强迫手段，而不是开诚布公的讨论来赢得另一方的服 
从，因而无法取得更多的理解，结果是关系无法进一歩发展 D 
正如泰 R 斯齐和博诺马所指出的，运用强力手段在通常情况 
下是“孤注一掷'因为要为此化出巨大的代价。对冲突釆取回 
避策略（即明明有冲突但制造无冲突的假象）的夫妻，其相互 
理解弁取得一致的诃能小于开诚布公地讨论冲突的夫妻。 

开诚布公地讨论，是运用亲社会技能来解决冲突的方法 
之一。关系双方通过沟通彼此的立场更能达到相互谅解；这 
样，关系不但不会淡滇反而能升级。 

也应该看到*并不是只要开诚布公地讨论就一定能使关 
系持久不衰，也不是说使用强力和欺鵪手段总是会酿成离婚 • 
关系双方可能彼此了解至深，以致于明白他们之间存在着不 
可调和的差异；他们可能因为彼此深知而关系升级，但他们之 
间的相互影响却会减少。另一方面，有些夫妻尽管彼此很不 
了解，但仍可能长期凑合，因为都感到对婚姻关系负有义务， 
并且不想使子女、父母和亲友为难。从关系双方相互了解甚 
少这一点来说，他们的关系永远不会真正升级。 

所以说，发生人际冲突本身不见得是坏事。它使关系双 
方“消除猜疑”，从而有机会改善关系，否则就中止关系。但是， 
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并不是所有解决冲突的方法都是好方法。事实上在一般情況 
下正是这拽不好的方法使人们认为发生冲突是件坏事。 

因为人际冲突在人际传播中占有重要地位，我们将在下 
面着重介绍各种社会交换理论是怎样分析人际冲突的；在每 
种理论下面将分三个小题探讨： （1) 人际冲突的起因，（2>解 
决人际冲突的方法， （3) 人际冲突的解决对人际关系的影响。 

猶曼 斯的操作心理学观点 


霍 


，曼斯研究人际冲突的观点和研究关系发展的观点一样， 
也来源于操作心理学原理。在他的理论命题中所体现的 


冲突进程可能使我们能够解释冲突行为。 


人际冲突的起因 

霍*斯的命题提出人际冲突有两个起因^ “寻衅-认可” 
命® 说，假如某人受到了意料之外的惩罚，或者未获得意料之 
中的回报，就可能发生冲突。我们预料中的事一旦未能实现， 
我们就会恼怒，就极有可能采取寻衅行为。寻姅行为的后果 
越有价值，那末在未来越可能采取寻衅行为。 

我以前有一名学生给我举了一个例子，正好说明这种形 
式的冲突。他在中学读书时，到一家大运货公司打工，这家公 
司为消费者和商号提供重要包裹的快递服务，当然这要靠工 
人尽快地把钨裹装上车。圣诞节前人们都要送礼物，生意特 
别忙，管装车的工头就对装卸工人施加压力。装卸工觉得已 
经比平时千得快了，反而还要受到压力，这是出乎意料之外 
的。 他们很生气，就设法报复 g 他们装车时故意在近车头的 


^ t m r. 
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地方留一块空地，这样司机一启动车 ，第 一排包裹就纷纷跌落 
在这块空地上，后排的包裹也纷纷随之落下，压住了所有的东 
西。不难想象，頋客收到压得变形的包裹极为恼怒，他们找到 
工头狠狠地埋怨了他一通*工头这时已无法找到肇事人，只 
好忍气吞声地挨骂。装卸工感到十分得意，因为他们成功地 
报复了；与此同时，他们的畀衅行为得到了强化。 

在人际关系中有许多因素会使人们的預期落空。经常会 
发生一些外来事件使关系对方很难向我们提供我们所预期的 
对某些行为的回报。例如，家庭中第一个孩子出生后，夫妻之 
间资源的女换就会变得困难，他们可能发现既没有时间 ，也没 
有 精力像 以前那样过性生活，或在感情上互相支持。假如夫 
妾双方不理解为什么在过去曾一再强化的行为如今不能起同 
样作用了，那么夫荽关系就会出现麻烦。 

这神形式的冲突的另一根源可以从霍曼斯的“贬值-饱和 
命题7中得到解释。过多地提供某一资源会使其贬值，这样， 
通常得到强化的行为也无法获得回报。 

霍曼斯对公平分配的分析提出了冲突_的另一种形式。所 
1 清公平分配是指人们总是将自身的得益与他人的得益相比 
较 f 投资量与我们大致相仿的人，其得益也应与我们相近 。一 
且公平分配的规则祓打破，出现了不利于我们的情况，我们就 
会恼怒*可以设想，我们会采取行动使公平分配得以恢复。 

有若干因素会使公平分配不能实现。有时第三方提供回 
报的多少不受我方的约束。例如雇主有权根据种种标准决定 
雇员的工资额，这些标准未必人人都认为是合理的，其结果是 
尽管我们和某人的投资相同，但某人所得的被酬比我们优厚 # 

我们的社会结构也会91起分配的不公平*例如，卽使夫 
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妻双方对婚姻的投资是相同的，但由于丈夫在婚絪外能有较 
多的机会，结果丈夫的得益可能多于妻子。 


解决人际冲突的方法 

霍曼斯没有详细描述人际冲突是怎样得到解决的。"导 
衅-认可”命题固然提出了期望未能实现会产生寻衅行为，但 
我们知道人们也可能以非寻衅行为来作出反应。因此，我们 
将研究一下霍曼斯的理论，以求了解人们是怎样运用某些解 
决人际冲突的方法的。 

人们是通过两个过程来学会以某种特定方式解决冲突 
的。 IE 如霍曼斯的各项命题所指出的，选用某种解决方法与 
这种方法是杏曾获 得过成 功大有关系。 一旦因 使用某一方法 
而获得可贵的闾报，在未来的类似情况中就会再次使用 u 例 
如，人们普遍接受这一观点：寻衅行为可以通过强化而形成。 
帕特森、路德维格和索诺达早就观察到，假如一名儿童打了人 
后受到了赞扬，他就比其他儿童更有可能打人。吉恩与斯托纳 
的研究报告说，因使人遭受潜在的痛苦而得到赞扬的人比未 
得到赞扬的人更会釆取惩罚行为。科恩和沃尔特斯还发现， 
因 敲击布娃娃而_____得到奖赏的儿童比因此而 T 享得 
到奖赏的儿童更奇―停止之后仍然拳击布娃娃。~ 

研究者在研究寻鮮行为中也观察到被称力 "刺 激扩大”的 
现象沃尔特斯与布朗发现，因敲击布娃娃而断断续续地得到 
奖赏的儿童比其他儿童更有可能对人采取攻击行为 p 有几项 
研究发现，骂人行为得到强化的人比褒奖人或作不偏不倚的 
评语而得到强化的人更可能动手打人。也就是说，某一形式 
的寻衅行为得到强化后，会扩大到其他形式的寻衅行为， 


•f 砉 43£ 
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我们解决冲突的行为可能从几个方面得到强化。家长会 
对子女的行为表示赞赏或反对。班杜拉与沃尔特斯观察到， 
采取非寻衅行为的男孩的家长对子女动手打人是不加以强化 
的，而那些通常采取寻畔行为的男孩的家长往往不鼓励在家 
中使用暴力，但鼓励和强化他们的孩子对外人釆取寻鮮行为 a 
班杜拉还发现前一类家长倾向于对子女的任何寻蚌行为都不 
强化，但后一类家长往往容忍子女之间的寻畔行为，井且 强化 
儿子对家庭以外人员的寻衅行为 & 

除/家长以外，岡伴也可能强化解决冲突的行为。某些 
小群体可能对其成员中极富寻衅性者给予支持。班杜拉曾经 
这样描述了犯罪闭伙中的暴力倾向：“在这种团伙中，最受奖 
赏的个人品格是奸斗、强硬、奸诈以及追求剌激 Q 打斗出色的 
成员得到奖赏，而受人侮辱、挑衅后胆怯畏缩者地位就 下降， 

所以说，这类团伙可以使那些开口骂人、动手打人的成员的地 
位提高 P 

除了社会化的影响之外，我们的冲突对象也是强化我们 
解决冲突的行为的一个重要根源。倘若我们的冲突行为引起 
的反应给我们带来回报，这一行为便得到了强化，以后便会重 
复进行。劳希等人发现，夫妻双方通常强化彼此所扮演角色的 
冲突行为， B 夫妻之间在寻求解决他们之间的冲突时近乎精妙 
的配合，常常给我们留下深刻的印象。一般来说，假如一方对冲 
突采取回避、否认或克制的态度，另一方就会予以配合，•同样地, 
假如一方将冲突升级到惩罚，另一方也会采取相应的行动， 

霉曼斯还认为行为不但可以通过操作条件 作甩来 学到， 
而且可以通过榜样的作用来学到。他在论著的 最新版 本中提 
出，人们能学会模仿他人的行为，的确，他认为班杜拉的“社 
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会学习理论”或许是预测某些行为的有用方法 ^ 班杜拉及其 
同亊的研究表明儿童观察到寻衅行为后会加以模仿。特别是 
当看到他人的寻衅行为得到奖赏或至少未受惩罚时，往往更 
增加儿童采取寻衅行为的可能性。研究甚至发现，即使仅仅 
看到他人骂人，也会增加儿童打人的可能性。 

而且，关于冲突的行为有多种榜样可供模仿。斯坦梅茨 
曾考察过许多关于家长的惩罚手段和儿童的寻衅行为之间关 
系的著作。总的表明，家长使用体罚和儿童寻衅行为之间有 
很大关系，但这也不是唯一的榜样。有些儿童的家庭中父母 
之间也发生暴力行为。吉利斯与斯特劳斯说过，如果我们的 
估计不错的话，数以百万计的儿童可以直接观察到父母之间 
的殴斗，并将此当作自己的角色榜样。” 

前面已经提到，人们可以通过观察同伴的行为来学会解 
决冲突的行为 & 处在一个重暴力的社会群体中，便有机会观 
察到暴力行为。 

有人认为从电视中的榜样也能学会解决冲突的行为，对 
这一观点也许争议最多。各种研究都着重指出大众媒介中的 
暴力场面与观众中的寻衅行为之间的联系。一般来说，在这 
两者之间存在着一定的然而在统计学中很有意义的联系。不 
久前，罗洛夫和格林伯格发现，在少年最莨爱的一位电视人物 
所使用的解决冲突的方法（言语寻衅、动手寻衅、报复、退让和 
亲社会方法）和这名少年使用上述同样方法的意向之间，存在 
着相当大的联系。 

. 罗洛夫和格林伯格发现，同伙或家长使用上述五柙解决 
冲突的方法与少年使用这些解决冲突的方法的意向之间也存 
在着重要联系。不过，虽然青少年观看电视中的各种节目有 
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时与他 ffj 采取类似方式处理冲突之间有重要的联系，但总的 
说來，联系还是少的，也不是一贯如此的。 

综上所述，人们看到了周围发生形形色色的解决冲突的 
行为。他们的观察所见，以及以往的强化史增加了使用某一 
解决冲突方式的可能性。霍旻斯的理论甚至认为，只要现察 
到某些剌撖，就会出现相应的解决冲突的行为。吉利斯曾说 
过，在夫妻之间的暴力行为中存在着种种的规律。暴力行为 
往往发生在晚上或周末；最经常发生暴力的地点是厨房。在 
发生暴力行为之前，首先使用暴力的一方往往是酗酒者，而受 
害一方或者在旁喋喋不休地指责、垢骂，或者开始动手寻衅 P 
也就是说，导致动手寻蚌的剌激物是不难被发现的 & 有些暴 
力受害者根据这类剌撖物的存在能很容易地预见暴力行为即 
将发生，从而会采取先发制人的暴力行动来制止事态的扩大。 

霍曼斯尽管没有详尽描述解决冲突的方法，但他对解决 
冲突的行为是怎样习得的作了有用的分析 t 

人际冲 突的解 决对人际关系 的彩晌 

由于霍曼斯没有明确陈述解决人际冲突的不同方法，所 
以很难判断不同方法对人际关系的不同影响^然而.，我们仍 
然能够推断出非强化的解决冲突的行为对人际关系的总的影 
响。第三章中曾提到，霍曼斯认为随着关系的发展，资源交换 
的领域会扩展。人们由于交换嶼利而彼此产生好感以后 ， er 
会作更多的交往，双方的交换会进入交换观点的领域， 霍曼 
斯还指出，假如在资源交换中出现前后不一致的现象，我们或 
许会减少交往，并&一笔勾销以往曾带来利益的交换史 & 因 
此我们可以说，如果不能恰当地解决人际冲突，就可能对其他 
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交換领域产生不利影响，从而造成关系水平的下降。 

不少学者都同意这一观点，即冲突如果得不到解决便会 
发展到其他领域。菲利曾说过，眼下的冲突解决得如何将成 
为以后是否会发生冲突的前提之一。他把解决冲突的结果归 
纳成三种情况：一方赢另一方输，双方皆输，双方皆贏。一方贏 
一方输的情况常常是因为采取强力或欺骗之类的手段而造成 
的 I 由于输的一方总是试图矫正这种不平衡状态，以后的冲 
突不免軍趋剧烈。双方皆输的情况所以会发生，是因为双方都 
采取了妥协的态度，都作出了牺牲。菲利认为由于关系双方都 
有所央，他们不会真诚地接受这种情况，这样，在以后的冲突 
中双方都试图补偿自己的损失。只有双方皆崴的局面为以后 
的解决冲突准备了有利的先决条件；因为双方都寻求到了大 
家体面的解决方法，而不愿意接受低质量的解决方法，可以预 
料双方对冲突的解决都是满意的，从而更加珍视他们之间的 
关系。 

解决冲突的方法不但影响了以后的人际冲突，而且它本 
身也可能是导致冲突的起因。谋求他 人的赕 从，总会引起人 
们的反感。布雷姆将一方试图限制另一方自由而造成的状态 
称为 “心理 对抗％处在这种心理状态的人意欲借助威胁性的 
行为或其他相仿的行为来恢复自己的自由。霍曼斯和米勒曾 
辑出 f “冲突之所以会升级，常常并非由于双方的目标不同，而 
是由于一方或双方为达到各自的目的所采 m 的方法不对 。换 
言之，为达到某一目的所使用的手段本身就常常成为争端， 

^ 最后要提到的是，解决冲突的方法也可能会影响到其他 
的交换领域。伯切勒、韦斯与文森特曾对处在一般条件和实验 
牵件下的和谐夫妻和非和谐夫妻作过观察。他们发现，与和谐 
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夫妻或者一对陌生人相比，非和谐夫妻吏可能进行消极的強 
化交流，而较少进行积极的强化交流;而且，非和谐夫妻之间的 
共同活动少于和谐夫妻之间的共同活动，他们与各自明友的 
共同活动又多于和谐夫妻与各自朋友的共同活动。换言之，他 
们似乎限制了彼此间的交往。这一现象可以甩来解释斯顿伯 
格与贝厄发现的情况，即婚后三个月感到婚姻生活不幸福的 
夫妻，在这以后的九个月中,会变得越来越不快乐。冲突的范围 
扩展到关系的其他领域 & 他们发现，婚后三个月时发生龃顧的 
夫妻， 冲突的范围是金钱、孩 T 和政治，一年以后冲突的领域 
改变为朋友、相互是否体贴以及爱情 I 冲突范围更加具有个人 
性了* 


布劳的经济学观点 


布 


劳对人际冲突的分析来源于他对权势及其与公平交换的 
准则之间的关系的观点。和人际关系发展的情况一样，能 


否提供非常窬要的资源，是理解人际冲突活动的关键所在。 


人际冲突的起因 

布劳认为冲突是交换关系中固有的。因为人们的动机是 
要用最小代价获取最大回报，所以人人都试图在关系中占据 
有利的地位。哪一方少受关系的约束，他就在这一关系中占有 
优势；而在某一项关系中注下大董投资或负有多种义务的一 
方通常不能建立其他的关系，因而处于劣势，并不得不潢足 
优势一方的种种要求。假如劣势一方 不愿默 认这样的安排 * 
优势一方便不再提供资額，从而使劣势一方一无所有，上面 
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所描迷的，实赓上使是缶费所谓的权勢 & 他绐权势下的走夂 
是 r # 人成群体通过拒绝给予在常规情况下提供的资源或通过 
惩罚这样一些成慑手段，把自己的意志强加于他人的能力，因 
为无论拒绝给予在常规情况下提供的资源或进行惩罚，实际 
上都是一种反面的制裁， 

然而， 权势不平衡本身并不构成冲突。各社会群体对公 
平交换均形成自己的一套准则。只是当有权势的一方披坏了 
这样的准则，才有可能发生人际冲突。只要有权势的一方是按 
照社会许可的方式进行交换的，那就不会发生人际冲突 f 在这 
种情况下，尽管交換体现了权力差异，双方仍然认为这种交换 
是合理的*然而也必须指出，权势差异无疑会増加冲突的可能 
性。布劳写道，“虽然从某一关系中获取到的回报可能使这一 
关系持续一段时期，但对这一关系负有较少义务的一方对关 
系能否持续兴®不大，负有较多义务的一方又深感沮丧，这样 
就很可能或迟或早地终止这一关系，情况确实如此。希尔、罗 
宾和佩普劳发现，在一方对关系的感情较深，另一方对关系的 
感情较浅的情况下，54%的关系不到两年就要中断 > 而在双方 
对关系负有同样义务的情况下，只有23%的关系在两年中结 
束*对关系的感情较浅的一方——无论是男子还是女子—— 
更可能先中断关系。女子比男子更可能先中断关系，这一差 
别，在她们屑于对关系的感情较深的一方时尤其大 o 佩#劳 
的研究同样表明，錡关系感 情较浅 的一方，对关系的状况有较 
大的发言权 a 

斯坎佐尼运用与布劳相仿的方法探讨了婚姻关系中的权 
势差异*他认为，丈夫往往比妻子更有权势，这一差异的原因 
是丈夫有更多的机会占有资源。斯坎佐尼写道，不论在家庭 
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0 常的决策中，还是在解决冲突时，丈夫都比妻子更有权势， 
在家庭中地位较髙的丈夫有较大的权威，这一切都不会使人 
竒怪。权势的基础是资源。丈夫因为比妻子有更多的机会， 
所以往往拥有更多的资源 〈如 物质资料和地位），因而比妻子 
更有权势。中产阶级的丈夫因为比工人阶级的丈夫更容易获 
得声望和物质的报偿，所以更有权势。” 

正如布劳指出的，夫妻之间的权势差舁未必会引起 冲突。 
斯坎佐尼还指出，在丈夫有能力挣大钱的情況下，妻子侄往认 
为他们的权势是理所当然的 I 另一方面，在柢收入阶层中 ，妻 
子会认为丈夫想运用权势是没有道理的，也就是说，收入低微 
的丈夫要求妻子顺从，而妻子往往认为这种要求与社会所认 
可的公平标准不符。根据传统的观点，： fc 夫扮演了“养家”的 
角色，因为他在经济上养活了妻子，妻子便提供某些利益#为 
间报 # 一旦丈夫无法养活妻子，他要求她的资源便违反了公 
平原则，冲突随之发生。斯坎佐尼曾说，低收入的丈夫意识到 
自己没有能力提供回报，这种不安全感促使他们在处理与妻 
子的冲突时更为气势汹汹不愿妥协。他们试图用强力制服骞 
子，建立权威地位。 

毫无疑问，人际冲突并不是只有在低收入阶层才会发生4 
只要某人行事不公平，就会发生冲突。斯坎佐尼注意到，妇女 
对自己性别角色的倾向正在经历变化，这样的变化可能造成 
关于公平交换的不同观念。 。 有些妇女仍然扮演"传统的性别 
角色”，她们愿意继续夫妻之间的角色盖别，她们对丈夫挣钱 
养家、自己主持家务感到很舒服。更多的妇女正转向“瑰代性 
别角色”的立场，她们向往性别之间无甚差别，不喜欢带性别 
色彩的行为0斯坎佐尼提供了一些有关的数据探讨了这一 
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交化，以及*子*杏工作对夫 i 冲矣的影响。 

" 有意思的是，斯坎佐尼发现，同样是未就业的妻子，扮演 
传统性别角色的妻子与其丈夫发生的冲突，少于扮演现代性 
别角色的妻子与其丈夫发生的冲突。斯坎佐尼对此作出的假 
设是，传统型的妻子接受“家长管辖的思想体系'因而不大会 
与丈夫 争吵； 即使发生争吵，也更可能让步。现代型的妻子既 
然不承认男子的特权，就更可能和丈夫发生 争吵； 她们总是对 
婚姻价值和婚后男女各自扮演的角色提出争议。而且，在未 
就业的妻子中，那些在婧后曾工作过一段时间或正在寻求职 
业的妻子也更可能与丈夫发生冲突。就业的妻子是否属于现 
代型，与冲突的发生并无联系，但斯坎佐尼还是发现，丈夫收 
入薄多，妻子越尊重他的地位，冲突也就越少 I 假如丈夫能提 
供优厚的家庭收入，他的要求便会被视为合情合理，发 生冲突 
的机会就减少了。 

解决人际冲突的方法 

由于权势差异会增加不公平交换的可能性，布劳对解决 
冲突的分析就涉及权势的均衡。在讨论怎样取得权势均衡之 
前，必领先看一看某人是用何种方法达到对他人的控制的。增 
强对他人的权势咋首要方法是提供宝贵而稀有的资源，即提 
供无法 M 其他地方获取的资源，从而造成一种依赖局面。这 
种依赖局面可以被用作一种手段，来要求他人在其他方面也 
瞰从。布劳写道，某人通过向他人提供所需的服务，就对他 
人形成了权势。假如他定期向他人提供所需的而又无法从其 
他地方获取的服务，他人就产生了对他的依赖，并因此而欠 
了他的情 g 除非他人也能提供某种利益以造成相互依糗的局 
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面， 否则单方面的依換迫使他们觭从他的要求， 闼为 他们唯 
恐他停止濟足他们的要求。” 

因此，接受别人的资源会造成矛盾心理。一方面，我们获 
得了需要的资源，另一方面如果我们无力回报就会处于屈从 
的地位。而且，有的人会故意不接受我们的回报，以达到使 
我们一直处于屈从地位的目的。但由于人们在一开始很难抿 
绝接受资塬，所以权势差异相对来说是比较容易产生的。 

然而，处于劣势的一方也并非一筹莫展。布劳指出 ， w 然 
某人之所以能取得权力是因为他可以拒绝进一步提供资源， 
他人除了对他顺从之外还有四种选择。其一是向优势一方提 
供珍贵资源来换取自己急需的资源，即提供的资源足以使对 
方希望继续这一交换关系，从而阻止支配局面的形成。但这 
—做法的前提一是劣势一方拥有数董充沛的至关重要的资滹 
可作交换，二是优势一方愿意接受这一资源。_ 

第二选择是从其他地方获取资源，一旦能从其他方面获 
取资源，劣势一方就能建立独立的地位。但这一做法全赖于 
能否寻到其他的资源供应，换言之，优势一方对某项资源是否 
取得垄断。_ 

第三选择是试图逼迫对方提供资媒。极如劣势一方能够 
对优势一方使用强力，优势一方可能因惧怕而给予资源。这 
当然要求劣势一方有使用逼迫手段的能力。劣势一方可以联 
合起来向优势一方要求公正待遇 ^>3) 

最后一种选择是索性不依靠别人用来进行威胁的资媒而 
继续活下去。关系的一方可能觉得脲从对方的代价太髙_还 

①入们成许会说我们的法律制度能用来迫使优势一方公正地行亭；然而 
狨们的法律制度也可用来惲护优势一方，揀其能够对忖联含起来的劣势一方_ 
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是不要那一资源能过得更好。这一做法的前提是劣势一方对 
独立地位的渴望胜过对该资源的需要。拥有权#的一方苜能 
还会提髙该资源的价值，使对方非需要它不可。 

斯坎佐尼对人们在冲突中获取回报的方法作了稍有不同 
的分析。正如前述，他感兴趣的題目主要是性别角色选择对 
婚姻中的权势均衡和对人际冲突有何影响。他所作的研究指 
出了妻子在和丈夫发生冲突时使用的七种策略，从最具个人 
色彩 〈即 强调妻子的个人利益 K 到最具集体色彩（即强调整个 
家庭的 利益） 依次排列^最具个人色彩的策略是强调丈夫必须 
服从，因为这符合妻子的利益；其次是强调丈夫应服从她的耍 
求，因为这符合他自身的利益；第三是声明如果丈夫服从，她 
就为他做某事；第四种策略——既具有个人色彩又具有集体 

色彩-是提醒丈夫过去她为他效过劳现在他该顺从她了， 

实际上是说他理应顺从她；第五种策略是告诫丈夫应该顺从， 
因为只有这样做才是正确而公平的；这一策略多少带一点“为 
大家好”的意思 I 第六种策略所含有的“为大家好”的意思更 
强，那就是提醒丈夫他有责任顺从她；最后一种策略“为大家 
好”的意思最强，这就是向丈夫指出只有他顺从，才最符合家 
庭的利益。 

斯坎佐尼的研究表明，现代型"妇女比“传统型”妇女吏 
倾向于便用具有个人色彩的策略，她们不愿意把自我利益置 
于家庭利益之下。“传统型”妇女则倾向于为了大家好°的策 
略，因为她们认为只要有了家庭利益，自我利益也就有了。 

资料表明，受过良好教育、拥有众多资源的"现代型’妇女， 
如果和“现代型”男子结婚，其婚姻关系往往比较平衡，她们不 
会象 a 传统型"妻子那样对丈夫喋喋不休，心怀怨恨，甚至动手 
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寻衅。然而，并不凫所有的“现代型”妻子都能眵成功而得心 
应手地处理冲突；“现代型"妇女如果和传统型男子结婚往往 
和传统型妻子一样会遇到许多不如人意的事。 

所以，解决冲突的方式也可能受人们对公平看法的影响。 
假如某人不承认权势差异的合理性，他就很可能力争自 ci 的 
利益；假如某人接受权势差异的合理性，他就在权势结构的范 
围内谋求别人的順从 & 

布劳同霍曼斯不一样，他没有对人们为什么选用某一解 
决冲突的方法作很多的分析，既然布劳使用的是经济学的规 
点，我们就可以预料人们将倾向于使用以最小代价获取最大 
后果的方法。泰代斯奇及其同事也作过类似的分析。他们认 
为人们运用四种方法来取得他人的順从。第一神方法是威胁 
不再提供某些资源，或者扬言是否提供资源要以对方是杏顺 
从为前提1第二种方法是提酲对方如不順从就会遭到外界的 
惩罚（提出警告），如顚从则会给予回报（命令 ）1 第三种方法是 
试图控制对方获取的信息的数董和准确度；最后一种方法是 
强化控制，即构成某种情況下的回报和剌激物，致使对方以曾 
得到强化的方式行事。 

对他人施加影响的人从上述四种方法中选择最有可能获 
取积极回报而避免付出代价的方法。不久前，西勒斯的研究 
表明，人们选择取得他人顺从的方法，所根据的是对可能有的 
相关回报和代价的估计。同样，人们在受到许诺、威胁、命令 
或瞀告以后也是根据惩罚的轻重以及回报的大小来决定是否 
职从。根据这一模式，对他人施加影响以取得联从的人，以及 
受到他人影 响必须 决定是否煩从的人，都是以能取得最大限 
度闽报的 方式行 事的， 
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入际冲突的解决对人际关系的彩响 

布劳对此未传很多探讨 3 可以设想，那些保存不公平关 
系的方法最终将导致交换戋系的破裂。斯坎佐尼相信，随着人 
们在性别角色方面越来趙“现代化"，建立公平关系的可能性 
越来越大了，结果是人际关系更加紧密。根据这一观点/可以 
预料，带来相互满意、相互有利结果的解决冲突的方法，会导 
致关系的扩 


蒂博特与凯利的相互依赖说 



溥特与凯利在他们的苹期著作中曾对人际冲突有所探 
t 寸，而凯利的近期著作又对早期的观点怍了很好的发展。 


从本质上说，人际冲突涉及反应干扰和对 r 扰成词的不同解 


释 0 


人际冲突的起因 

. 必须记住，按照蒂博特和凯利的观点，人际关系中的双方 
是相互依赖的。他们彼此之间的行为影响着奴方.所得到的后 
果。因此，双方的行为系列有笱能存在着不协调的现象，也就 
是说，一方或双方的行为可能会增加代价，或使回报的获得更 
汝困难 9 

如前所述，.价值观相似，而且社会角色相仿的关系双方， 
更可能结为夫妻，但双方不可能在所有的特性上都相似#举 
例来说，妻子或许喜欢听歌剧，特别喜欢賴丈失一道听歌剧。 
如果夫妻俩上敗剧脘时丈夫打瞌睡了，并且鼾声大作，拫据蒂 
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博特和凯利的观点，丈夫的这一行为很可能使妻子付出很高 
代价，因而与妻子的行为不协调，它千扰了妻子获得回报，圓 
为一来听歌剧要求注意力集中，他的鼾声不但分散了她的注: 
意力，而且引起了周围人的注意，使她感到窘迫，二来她之所 : 
以喜欢上歌剧院是因为希望丈夫也能欣赏软剧，结果他竟毫 
不在意，使她失望、内疚和窘迫* 

以上的例子说明了丈夫一方怎样造成了干扰，但 在某种 
情况下，因回拫而引起的冲突也可能是由双方相互干扰产生 
的。丈夫可能本来就宁 愿呆在 家里，她坚持要同他一道上歌 
剧院从而对他获得回拫也起了干扰作用。 

假如冲突保持在某一矩阵的水平上，或许是不难解决的。 
分要轻轻推一下，丈夫就会雇来^但是，凯利认为冲突常会升 
级到其他领域。例如，妻子可能把他看作粗鲁而无教养 I 或许 
认为他打瞌睡是因为不体谅她，从而说明对她缺乏爱；也可 
能把他的行为看成是报复性的，因为他本来就不想来听歌剧， 
他就用打瞌睡来“报复' 

这类冲突称为归属性冲突。人们总是试图判断他人所以 
用某种方式行事的原因^通常往往把原因归结为他人固有的 
脾性或特点，在他人的行为带有消极性时尤为如此。当我们将 
冲突双方对消极行为及其拫源所得出的结论作一比较，便能 
发现冲突之处。奥维斯、凯利和巴特勒曾请几对夫妻写下一些 
冲突的事例以及他们所归结的关于这些冲突的不同结论。这 
些资料表明这些事例的发生大多与一方的消极行为有关 I 如 
果研究一下对这种消板行为所作的不同解释，便能明显地看 
到归属性的冲突。作出消板行为的一方常常寻找理由（如暗示 
是外界环境和他人，或生瑾、心理状况造成了消极 行为〉 ，或 
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证明该行为是合理的（如这样做是为了对方的利益，当时认为 
是最好的行为 h 而另一方倾向于把这消极行为解释为是行为 
者秉性、态度所致，或者是别有用心。也就是说，作出消极 
行为的一方往往把冲突归咎于外界或另一方对外界环境判断 
不当；而另一方则把冲突归咎于作出消极行为者。 

此外，归属性冲突所以会发生，也因为人们总是倾向于认 
为自己体谅对方多于对方体谅自己。换言之，关系双方往往 
产生误解；各自都相信对方只顾私利，对自己麻木不仁。 

由此可见，当关系双方的行为互不协调，或者对互不协调 
作出不同解释时，他们之间便会意见不合 。 因此，冲突可能始 
于对某一具体事件的讨论，继而升级到在吏大范围的冲突。在 
这一过程中他们还可能扯出其他事情，反映出他们对冲突起 
因的看法，例如妻子可能会指责那个听歌剧时打瞌睡的丈夫 
近来河家很晚，听她讲话也爱理不理，丈夫则可能表白近来工 
作负担加重，一到晚上就困倦不堪，他对她注意得不眵是外因 
所致，而不是出于内在的脾性。 


解决人际冲突的方法 


蒂博特和凯利认为，因为冲突的代价很高，叉会造成紧张 
状态，所以人们总是设法避免发生冲突 g 人们会设法使行为 
同步从而消除干扰。例如，妻子可能计划好在周末去听歌剧， 
这样丈夫不会太疲倦了；丈夫会答应周末时不工作，这样就不 
会困倦。他们也可能会找到消除干扰行为的办法，例如丈夫 
在听歌剧前喝点诸如咖啡之类的东西来提神*也就是说，夫 
妻双方能找到减少千扰性后果的方法。 

然而 f 要确定恰当的方法并非易事。最简便的办法是夫 
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娈双方升城布公地谈一下应作哪些改变。斯坦法特和米勒的 
实验结果就表明，在实验性竞技中假若允许竞技双方沟逋思 
想，当发生行为后果相差甚大时，他们会调节行为后杲，以实 
现双方互利。但双方沟通思想并非解决矛盾的万无一失的方 
法。最近，泰代斯奇和罗森菲尔德指出，交换双方可能试图隐 
蹒自己的真正目标。已发生冲突的关系双方，或许因担心受 
人利用而不公开讲明需要什么；双方沟通中的虚假现象使冲 
突进一步恶化。 

因此可以预料，冲突要彻底^解决是永远不可能的。大 
多数人所能敏到的是粗略估计一下对方的需要，再依此调节 
自己的行为。假如自己的行为是恰当的，双方的交往便会自动 
地进行，不用作公开的讨论 。 交换关系时规则本身就会指导 
交换的进行。 

对人际冲突的描述虽然表明冲突对人际关系具有威胁 
性，但布雷克和凯利却认为人际冲突可以成为关系发展的一 
个组成部分。虽然不是所有的夫妻在关系发展的过程中必定 
经历意见相左的情况，但冲突可能以不同的途径促使关系发 
展。冲突可能引起关系双方改变他们之间的联系，使之具有新 
鲜内容并能取得回报。冲突也可能使关系双方更加依糗于该 
关系。冲突一旦解决，两人会更觉亲近。裕话说 ，分离 以后团 
聚好'这是对的。而且，解决了眼前的冲突可能有助于找到 
解决未来冲突的方法。最后，人际冲突可能使关系双方感觉 
到他们的关系与众不同。冲突一旦圆瑭解决甚至会使人怀念 
留恋。 

山此可见，冲突对有些关系具有破坏力，但并非总是如 
此，冲突甚至可能是关系稳定的征兆 * 同样科萨指出稳定 
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的关系的特征之一就是冲突行为。关系亲近会经常引起冲 
突。但是假如关系双方感到他们之间的关系还很浅，就会避 
免发生冲突，以免冲突会危及关系的继续 "。所 以说，不发生冲 
突并不总是表明关系稳定。 

人际冲突的解决对人际关系的彩响 

关于解决冲突的方式对关系有何影响，只有凯利对此作 
过探讨。他认为人们解决冲突的方式本身就可能引起冲突。好 
几项研究都发现，男女关系双方解决冲突的方法是各不相同 
的。男子往往对冲突采取回避的态度，他们总是试图用符合 
逻辑的、不动感情的方式来处理冲突，不过也会因为冲突而生 
气。男子的这种拖延手法反而使女方感到不快，便冲突从感 
情上来说更加恶化。由于女方对关系中的感情不和深感不 
安，因此，男子想减少冲突中的感情因素的做法就进一步激怒 
了女方。男子通常比较注重外面的工作，他们常常不想因其 
他事情而分心，当女方一再逼男方在冲突问题上表态时，他们 
只得被迫应付，冲突便会进一步扩大。 

所以说 * 解决冲突的方式本身就可能是使冲突升级的一 
种反应干扰。 


E • 福阿和 U • 福阿的资源说 

p 福阿和 U •福阿比其他理论工作者更多地把传播的概 
t # 念 y [进了人际冲突过程。在传播中出现的错误认识是关 
系中发生冲突的一个重要起因。 
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人际冲突的起因 

资源论认为冲突有两个主要原因。第一个原因是一方拒 
绝给予另一方资源，从而造成资源的需求，这时就会发生冲 
突。如前所述 T E _福阿和 U • 福阿相信，人们对各类资源量 
的箝求都有一个最佳度。当某类资源的占有置低于最佳度 
的下限，人们就感到需要并谋求获取较多的该项资源。一直 
供应某类资源的可靠来源一且中断，对该资源的需求就会紧 
张起来，可以預料，冲突即随之发生^ 

第二个原因是在人际传播过程中发生了误解。资源的交 
换常常是通过人际传播的途径进行的。例如，爱可以很容易 
通过言语或形形式式非言语的动作来表达，地位可以通过恭 
维来表达，信息则本来就是通过传播来递送的。 

而且，也可以通过人际传播来表述某一资海的含义，例如 
我们经常在礼品中附一帧贺卡，向对方表述这件礼品所包含 
的我们的爱。 

当双方对交换的资源产生误解时便发生了冲突。误解有 
两神形式 & 第一种形式是资源的提供者和接受者对同一资源 
的归类有不同的“图解规则％即双方对交换的资源有不同的 
理解。例如，笔者曾听到一名男子与他未来的儿媳妇之间的 
交谈，他对她说现在她是家庭中一员了，万一他的儿子发生 
了什么事情，她可以依赖他得到感情和金钱上的支持。从这 
名男子的角度来说，他这是在向她表示家庭成员之间的爱；但 
儿媳妇却从不同的角度来看待这番话，她认为他说这番话的 
含义是她无法自立，跅以才结婚嫁人。所以实质上，这番话不 
是被理解为爱的表达，而是地位的否定0不过后来这位女士 
知道了她公公这番话的真正含义，因而没有和他发生冲突。 
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误解的第二种形式称为“错配％其根源是资源的提供者 
和接受者区分资源的能力不同。有些人能够明确而濟晰地把 
资源分为穴类，但在有些人看来，各类资源之间的差别不甚明 
显。 例如，有人能把爱和地位看成是两个不同类的资源，因此 
尽管对方在某一领域缺乏能力（如缺乏地位，只是一个厨师或 
修理工等等 八但仍 然爱他 〈她夂 又如一个把恭维看作是爱的 
表示的人，可能和另一个把恭维和爱的表现看作两回事的人 
发生冲突 9 因此，人们往往恭维所爱的人——尽管他们并无 
这些才能——以此作为避免冲突的方法 # 


»决人际冲突的方法 

如因对方拒绝给予资源而发生冲突，最主要的对付方法 
是报复，即拒绝给予对方相同或相仿的资源。假若萑这种情 
况下拒绝给予对方不同的资源，便会使情况恶化，随之发半的 
对抗也会 增强。 

根据 E • 福阿和 U _福阿的研究，人们在因未被给予某 
种资源而感到沮丧时，会运用三种方法进行报复，以减轻沮丧 
心佾9第一种是所谓直接报复，即由本人向拒绝提供资源者实 
行拫复> 第二种是置换报复，即不是向拒绝提供资源者报复， 
而是向第三方实行拫复 I 第三种是代理报复，即不是由本人而 
是由第三方向拒绝提供资源者实行报复，实际上就是受害人 
请来一位权威人士或自 a 的亲爱者来实行拫复。 e •福阿和 
u •福阿还认为，这三种报复方法减轻沮丧心情的有效程度 
各不相同。直接报复似乎最令人满意，置换拫复似乎效用不 
大，而代理报复似乎反而更使人感到沮丧， 

当冲突是由人际传播的困难造成时，必须对资源分类作 

_ 113 _ 



某神解释，这需垔大量的时间和精力。资源提供者和接受者 
双方都有必要关注彼此在传播中的意图，否则便会在无意中 
发生冲突。 


人际冲突的解决对人际关系的彩响 

E • 槙阿与 U _福阿没有明确地谈到报复会对关系产生 
何种影响，但我们可以推论，报复可能使关系大大降级。银如 
人际关系极为密切的两人发现一方或双方与他人有频繁的性 
活动，便可能拒绝向对方提供相同或相似的资源。如果把性 
关系中的不忠看成是拒绝给予爱，那末受害者便可能决定拒 
绝向不忠者作出爱的表示，或者与其他人进行频繁的性接 
触 I 假若受害人无法作出上述报复，就会决定拒绝向不忠者提 
供服务（如不照料他）或否定他的地位（如到处宣扬他对爱情 
不 专一） 。无论釆用何种报复形式，都会使关系进一步降级。也 
不难预科，报复行为会引起对方 在相同 或相似资源领域的进 
一步报复，关系—之每况愈下。 

戈特曼等人发现，冲突如得不到解决，会导致关系双方对 
彼此之间的传播的误解。例如，关系不和睦的夫妻虽然也会 
象关系和睦的夫妻一样彼此传递有正面意义的信号，但他们 
对彼此之间的传播往往作更多的反面理解。也就是说，已经 
发生冲突的夫妻更有可能从反面来理解彼此之间的传播（也 
就是说，使用不同的“图解规则即使彼此的原意是正面的， 
也从反面来理解。这样的过程造成越来越多的冲突，关系越 
发不可 收拾。 
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E •沃尔 斯特、贝尔谢德和 
G • 沃尔斯特的公平说 


—沃尔斯特、贝尔谢德和 G •沃尔斯特着重探讨了因不公 
t ’平交换而发生的冲突，以及人们为恢复公平关系所作的 
各种努力。在五种社会交换理论中，他们的理论对冲突及冲 
突的解决所作的描述可以说是最详 尽的。 


人际冲突的起因 

公平说认为，当人们察觉到在利益分配方面出现了不公 
平现象，便发生人际冲突。公平说的命题 （3) 和 U ) 指出，当人 
们发现自己处于不公平关系之中，就会感到苦恼，这一关系越 
是不公平，人们越感苦恼，越是努力试图恢复公平关系。而 
且，不公平关系的受害者往往比不公平关系中的得益者更感 
到苦恼。进一步说，由一方故意造成的不公平关系又比偶然 
或无意 地埠成 的不公平关系更令人苦恼，更促使人们为恢复 
公乎关系作出努力 & 

第三章中已经指出，人们比较容易被那些能够与之建立 
公平关系的人所吸引。因此可以说，既然能否建立起公平关 
系是人们建立人际关系时的首要考虑，那末不妨假定人际关 
系不大会发生冲突 & 然而，尽管我们试图建立公平的人际关 
系，不公平还是经常不能避免。 

为什么本来是公平的关系中也会出现不公平现象呢？ E - 
沃尔斯特等三人提出了三个原因。第一个原因是，人们会随着 
关系的发展而进一步认识对方。两人即使到了新婚同房的对 
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刻，也很难说 a 经彼此无所 不知。 所以说即使两人的关 
经确立，对人的认识过程仍在继续 & 因此，我们可能在对方 
上发现新的情况，造成我们始料未及的不公平失系。奥尔特 
曼与泰勒也指出：“两人彼此相知，并在完全属于私人性的领 
域交往 I 同时又非常相互依赖，彼此给予物质的、社会的和感 
情上的支持，谁都离不了谁。所以，纯粹从概率来说，交往越 
广泛越 有可能导致冲突和意见不一。"这种发生冲突的更大可 
能性也在伯切勒、韦斯和文森特等人的研究中得到证实。他们 
的研究 发现， 无论是关系和睦的夫妻还是关系不和瞄的夫妻， 
他们之间传递的信息都比陌生人之间传递的信息较多消极的 
含义，而较少积极的含义。夫妻之间彼此相知甚深，所以分歧 
之点亦多。 

第二个原因是处于关系之中的人们常会发生变化。人们 
的需求是不会一成不变的。由于处于亲密关系中的夬妻往往 
依赖有限句法代码（见第一 章〉， 所以这呰变化不一定总是被 
传递给关系对方。我们可能认为对方应该了解我们正在经历 
的变化，其实未必 Q 因此，当发生不公平现象时，双方可能大为 
惊讶。 

第三个原因是在发生重大事件后，关系可能经历急剧变 
化从而造成不公平现象。前面已经提到，第一个孩子出生后， 
夫妻之间可能会出现不公平关系，要到双方适应这一情况后 
才恢复公平关系。 

我想加上 E •沃 尔斯特等三人未曾提到的第四个 原因， 
对于我们曾经视为公平的利益分配，我们也会突然认为它是 
不公乎的^换言之，后果与输入之比没有变化，但我们对它的 
估价却改变了^促使我们改变估价的诨素有好几个 # 首先是 
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外界变 化因素 (如朋友或父母）可能使我扪相儈 银卞从某种关 
系所获取的后舉实际上是不公平的。斯坎佐尼写道，“弱女性 
主义或妇女解放运动的重要一招正是这个——在传统型妇女 
中造成相对被剥夺的感觉参与这一运动的妇女显然希望其 
他妇女感到在与男子交往中是遭到了剥夺，但她们也希望自 
己与其他采取 现代派 行为的妇女相比也感 到遭到 了剥夺。” 

我在其他场合曾提到过，大众媒介把眼下的某些交换方 
式说成是不公平的，从而也可 能影晌 到人际关系。大众媒介 
可能使人们相信他们 g 前所处的关系是不公平的，而且使其 
他人也都这么认为 s 就这样，不是因为后果发生了真实的变 
化，而是因为我们对该后果的看法改变了，所以我们对后果的 
分配才滋生了不满 情绪， 

解决人际冲突的方法 

E • 沃尔斯特等三人在讨论冲突的解决时很重视得益 
者、受寄者以及旁观者对不公平的反应。根据公平理论的观 
点，得益者虽然从不公平关系中获傳利益，但也往往因此而感 
到苦恼。他可能担心关系能否持续下去，因为受害者或许会决 
定不再与他来往，他也可能担心被受寄者或利益相关的旁观 
者拫复。因此，得益者也可能希望找出恢复公平关系的途径。 

得益者可以使用两种常见的途径来恢复公平关系^比较 
明显的一种是努力把双方从关系中获利之比率切实恢复到平 
衡状态。他可以为受害者摁供补偿以增加其获利，减少其代 
价》也可以自應减少自己的 获利， 并增加自己付出的代价，使 
自己所获的纯利与受害者相仿 & 所以，丈夫感到妻子承担的 
家庭劳动太重，便会雇人来帮助她（即增加她的获利和减少她 



的代价），或者自己多做些家务（即增加自己付出的代价八 

然而，得益者也可能决 r 定只恢复心理上的平衡，而不真正 
地恢复公平关系。他或者责怪受害者造成了不公平现象，或 
者把受害者的不公平待遇降到最低限度，或者不承认自己对 
不公平现象负有责任，或者向受寄者表示歉意。例如，丈夫可 
能会说他妻子心甘情愿多做家务，而且喜欢做家务，_以此来为 
不公平关系辩解。 

公平说的命题得出的两条推论，对得益者会采用哪一种 
恢复公平关系的方法作了说明。从命題< 1 >得出的一条推论 
是：“在其他条件均相闻的情况下，得益者会使用他认为代价 
最小的方法以恢复公平关系％命題 （4 ) 的一条推论是，在其 
他条件均相同的情况下，得益者会使用他认为最适当的方法 
以恢复公平关系”。 

由此可见，得益者选用的方法既为了恢复公平关系，也维 
护了自我利益。因此，公平说的推膊是，得益者倾向于用补偿 
或辩解的方法来恢复公平关系。但是，在下述情况中得益者又 
往往避免使用辩解的方法，辩解之词与真实情况相差甚远，或 
预料在未来还会与受害者或受害者的亲友有较多的交往.在 
上述情况下，可以预料得益者会通过补偿使公平关系确实得 
以恢复 & 

前面 B 经提到，受害者比得益者更因不公平关系而感到 
苦恼，他们对冲突作出的反应，可能是要求得益者给予补偿， 
或对得益者实行报复，或为不公平关系寻求正当理由1这最后 
—种恢复公平关系的方法似乎令人奇怪，受害者为什么还要 
承认不公平关系有理由呢？或许是因为他别无选择，或许是因 
为在他看来这一次责备了自己，以使自己感到今后将不发生 



类似情况。他会这样说过去是我自 a 造成了不公平，以后再 
也不能让它犮生丁。"不管是什么原因，我们有时确实观察到 
受害者为不公平现象承担责任。吉利斯发现有些遭丈夫毒打 
的妻子经常责怪自己。 

有时外界力*会主动介入人际冲突。妇女组织正在私下 
或公丌地支持与丈夫不和的女于。家长在他们的孩子之间，或 
者在他们的子女和配偁之间发生冲突时，自然也会介入。外界 
力董会使用几种方法来谋求公平关系的恢复。它们敦促或迫 
使得益者向受害者提供补偿，它们也可能自己出面惩罚得益 
者或向受害者提供补偿。外界力童基本上总是和受害者结成 
联盟的，但也并非不可能和得益者站在一起^斯坎佐尼指出 ，一 
些婚姻联问倾向于赞同丈夫的观点，而不问夫妻之间争执的 
是什么 e 在许多婚姻顾问看来，妻予应该适应丈夫的行为。因 
此,外界力董未必一定带来补偿，它也可能为不公平关系辩解。 


人际冲突的解决对人际关系的影响 

E • 沃尔斯特等三人没有探讨各种恢复公平关系的做法 
对人际关系有何影响，但他们认为，顺利地恢复公平状态，对 
关系的维持是很重要的^贝尔谢德等人所作的研究表明，处 
于公平关系中的人与处于不公平关系中的人相比，往往比较 
愉快，比较满足，较少生气。 

然而对这一点应有所 修正。 伯吉斯和尼尔森曾考察了一 
批实验性研究，发现当不公平关系的受害者认为这一关系虽 
不公平，但与其他关系相比仍较有利时，该不公平关系还是 
稳定的^另一方面，也只有当某一公平关系的后果优于其他 
关系时，该公平关系才会稳定 & 由此可见，公平关系的恢复是 
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关系持绂的必要条件，而非充分牵件。 

本章开始时谈到传播学者对冲突的起因、觯决冲突的方 
法以及这些方法对关系的影响颇感兴趣。五种社会交换理论 
一致认为，当一方未能获取预期的回拫，或在他看来从关系中 
获得的利益低于投资置相同的关系对方时，冲突便会发生。以 

到的造成冲突的两种情况所以会发生，又是因为资源的 
实际分配起了变化，或者关系一方对分配模式是否确实公正 
的看法起了变化。 

社会交换理论接着提出人们用来解决冲突的各种方法。 
这些方法包括恢复关系一方的权势，关系双方沟通彼此的箱 
求，在实际上或心理上重建平衡。各种方法的选用又是由过 
去所得的奖惩情况，或者由对某一方法能带来回报的期望所 
决定的。 

最后，假若某一方法有效地恢复了资源的交换，或恢复了 
公平的资源交换，双方关系将持续下去 # 假若预期中的资源 
未能获得，或存在着其他可行的关系，双方关系便可能中止， 



5 评价 


我们在前面几幸中考瘀了五科社会交换理论是怎样看待人际 
传播的。现在有必要着重讨论一下这些理论的长处和不足之 
处，从而对它们的实用价值作一估价。 


我渡过颠簸起伏的 if ' if 和 f 手的大海，不无 
宽慰地踏上 学手和 寺^的土地。 

-溫斯顿 * 丘吉尔爵士 （1898 年〉 


L . 面这段引语表达出的感情似乎与第二章开始时的引语意 
1思相反。在那句引语中，卢因说“再没有什么比一项好 
的理论更为实用的了、但是如果注意到卢因强调“一项好的 
理论”中的^好"字，这两段引语也就不是对立的了。并菲所 
有的理都对人的行’为作出精确的解释或 预测。 为了判断这五 
神社会交换理论能不能算是“好”的理论，我们将列举它们的 
长处和不足之处。因这五种理论有 M 多共同之处，我们将把 
它们作为一种理论观点来考察，同时也不忘各理论的特殊 
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之处， 


长 处 

I 我们对社会交换理论的探讨中可以发现它们有六大长 
v 处。 

第 一 ，与许多传播学理论相比，它们的形成更为正式化。 
如前所述，学者们对“什么是理论 3 见解不一，但一致认为， 
理论的形成越正式化越好^除了布劳的经济学观点和蒂博 
特一凯利的依赖说外，其他社会交换理论都是由一些把关键 
的变项互相联系起来的命题所组成。霍曼斯从操作心理学出 
发提 mr —套命题 ；： e •福阿和 u * 福阿提出了两个描述资 
源交换的命题 I : e •沃尔斯特等三人则 提出了 五个阐述公平 
关系以及公平关系的恢复的命题。布劳以及蒂博特与凯利没 
有提出具体的命题，他们的分析中对社会交换的描述也特别 
少。 

第二，我们的分析虽然并不想从上述各命题中逻辑地演 
绎出种种假设，但还是能够推断出关于人际传播现象的各神 
理论含义。这些理论含义不是直接论及人际传播现象，就是 
间接地指明了将理论向其他领域扩展的途径。 

第三，社会交换理论可以应用到不同情况的人际传播现 
象。有若干研究项目考察了组织群体中的社会交换现象，也 
有一些理论工作者着重研究作为婚姻关系的一种基本程序的 
錄。 

第四，这些理论都提及了研究其中假设的方法。有不少理 
论对于可以用来作自我检验的方法论常常只字不提，社会交 

• 122 • 



换理论则不然。霍曼斯着重介绍了与操作心理学实验有关的 
实证方法,布劳提眾了计 a 经济学的 用途； 蒂博特和凯利把他 
们的理论与研究实验性博弈的方法紧密联系在一起； e * 福 
阿与 u •福阿使用了传统的实验方法来研究资源交换> E • 
沃尔斯特等三人则描述了他们用来探讨公平关系以及对不公 
平关系反应的调査表。 

第五，社会交换理论指出了可以用来玫变环境的种种决 
策的含义。例如布劳详尽描述了权势对关系的影响，以及劣 
势一方向优势一方争取独立地位 h 策略。斯坎佐尼根据社会 
交换理论 * 曾就婚姻的前途以及夫妻各自的角色提出一系列 
建议。另外，不少治疗专家都发现社会交换理论在诊断婚姻 
困难以及提出积极的改善措施方面大有用武之处^因此，社会 
交換理论不仅在学术上有其作用，而且对改善 U 常生活也能 
有所贺献。 

第六，社会交换理论所根据的原理，似乎与人们的日常生 
活经验相吻合。我们常常发现人们用快活”或者“不快活”来 
描述他们之间的交往；人们有时也会说他们所以选择了某一 
行为，是因为它有助于取得某项回报。如前所述，对人际冲突 
e 因的研究常常发现，人们认为资源分配的情况是激发冲突 
的重要原因^在我的教学中，学生们觉得可以很窨易地把社 
会交换的原理应用到他们的日常交往当中。 

由此可见，社会交换理论对传播研究工作者和实践者都 
是颇有教益的。 
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不足之处 


; ^具 体论及不足之处之前，有凡点要加以说萌 。 第一，不足 
ft 之处方面多于长处方面，但不应据此对社会交換理论产 
生成觅或不屑一顾，而且论及的一些不足之处的篇幅较长，并 
不一定说明它们的严 重性； 第二，我在下面列举的不足之处， 
不仅包括我所听到的同事或学生的批评，而且包括有关文献 
资料中提出的责难6我也收入了一些不太有力但常为人提及 
的议论。其中有的确实与故意设想的"易驳倒的相反意见”惊 
人地相似；第三，在评论不足之处的同时，我也提出了一些可 
能弥补这些不足之处的建议。最后，我挹下文所进行的讨论 
编组成为一系列关键性的问题。 


什么是固报？ 

这个问题似乎问得 很怪。 早在第一章我们就把回报定义 
为 有价值 的活动或事物 ，它 满足人的搭要或减少人的内驱力。 
不幸的是，一接触具体的事例就出现了难题。 

有时在一般情况下被认为是回报的某种活动或事物，在 
特定情况下可能成为代价。例如，我们或许把他人的帮助看 
作是回报，当我们从事一项单调冗长的工作时，他人的帮助可 
能是极有价值的，然而，他人的帮助也有可能成为一种代价。 
笔者曾经提到在迁入新居时，邻居常常主动提供帮助或者坚 
持一定要帮助你。正如布劳所说的，接受了回报便必须承担回 
报的义务，而当回报之后又会发生另一轮的交换，不知不觉之 
间就形成了始料未及的交换关系。因此，由于邻居在一开始 
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时帮助了你，你觉得有必要请他来吃顿晚饭，而邻居又觉得应 
该回请你一次，如此反复，持续不断。所以说，一开始的帮助本 
身就伴随着代价，因为它要求回报。 

再者，在某些情况下得到社会认可未必是回报。例如一个 
对你毫无吸引力的人的恭维就算不上是回报。在1980年的总 
统大选时，里根受到三 K 党的支持，但立即发表声明宣布不需 
要这一支持。诺瓦克与勒纳的研究表明，当人们发现自己的 
态度与一个被认为情绪不稳定的人相似时，便会竭力避免与 
这个人接触。由此可见，一个性格不良的人给予的认可和赞同 
只会促使人们琉远他，而不是亲近他。 

不但回报和代价不易区别，回报的价值也很难确定 。霉曼 
斯认为，.回报的价值大小是由近期内收到的某一资源的多少 
决定的。近期内收到的数量越大，它以后的价值越小。但是， 
我们常发现很难确定某一资源的收入量和次数。我们必须跟 
踪某人并记录收到资源的次数，或者询问他本人，他认为某一 
资源的价值是多少 # 前一种方法能够相当容易地运用到实验 
动物身上（如记下动物的喂食次数 >，运用到人却极其困难>后 
—种方法会引起曲解，因为人们耵能不 is 意、或不能够表述他 
们认为的各种活动或事物的价值。 

因此，为了确定哪些资獷能产生预期的反应，甩能不得不 
检 验许多不同的资源。正是这一过程使霍曼斯的操作心理学 
观点逭到了最頻繁的非议。有些学者认为霍曼斯的理论是^同 
义反复％也就是说，霍曼斯的“成功命题”和“价值命题”都不 
能算是命题，只是定义而已^所谓回报，就是能引起某一反应 
重复出现的东西。任何事物或活动只要在给予以后能引起重 
复反应，便具有价值，对“同义反复”的批评与对“逻辑间义反 
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复”的批评木一样，因为这种批评并不意味着回拫和反应是同 
一回事。它们可以分别 测貴。 问题在于，任何事物只有在被 
给予之后才能判断是否带来 回报。 

在有些人看来，批评霍曼斯的理论为同义反复似乎是典 
型的学究式的小题大做，但对社会科学工作者和传播工作者 
来说，这一批评事关重大。对社会科学家来说，某一种关系的 
同义反复就意味着这神理论以及由此推导出来的偎设都是无 
法证明的，而无法证明的理论毫无价值可言。虽然霍曼斯的 
理论得到一些人的支持，但我们还是想提及一项研究，在这項 
研究中，一方为对方提供了社会赞同以交换贼从，但在以后一 
次类似的情况中却未能出现顺从。假定这项研究的设计无懈 
可击 * 怎样解释上逑结果就成了一个难题。是否那些缚果意 
味着在这种情况下社会赞问不是强化事例，或意昧着霍曼斯 
的理论错了？如果他的理论只是同义反复，我们便无从知晓上 
面两个解释哪一个是对的。 

对从事人际传播的人来说，这种同义反复似乎是日常生 
活的一部分。我们在和别人交往时总是先要试用种种不同的 
策略，然后从中发现奏效的（即产生预期反应的）策略 e 实际从 
事传播的人，也许和社会科学工作者一样以同义反复的方式 
断定什么给对方带来回报。 


解决这个问题的一个途径是在使用资猓之前专心列出资 
源。其中特别有用的是普逋被强调的 〈即 大多数人认为 有价值 
的资源 ）。 E • 福阿和 U * 福阿在对这样的资塬进行描述方面 
巳经取得了很大进展，但仍然有不少界限不清之处，例如，裔 
我披餌应该算作哪一类资滬，仍不明瑜。他们甚至争 辩说; 这 
种界限不清的现象正是人际传播研究中的重要领域* '乂 
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利斯卡认为，关系的同蓼反复是可以估价的，并且在一定 
的情况下是有用的。我们不妨将霍曼斯的理论当作一种 手段， 
用来妇划那些能带来回报的事物和活动，以及使它们的价值 
增加的各种条件。实质上，即使霍曼斯理论的正确性无法得 
到检验，我们的知识还是增长了。 

一个相关的问题是回报的交换率问题。由于很难确定某 
—事物或活动是否有价值，要鉴别它们相对的价值量也不容 
易。我们在第一章中曾提到，人们常常很难讲出某一社会回 
报与另一社会回报相比，其价值有多大。 

最后，我们必须确定，人际关系中的传播活动是否确是一 
种 ® 报（或是-种代价），以及它是否能起到强化的作用 。诚 
然，有人提出了一些测量方法，使我们能够测定在一次会话中 
回报的交换，但传播活动是否就能等同于操作心理学中的行 
为强化呢 t 有些实验心理学家看到我们对行为强化所作的解 
释如此“无拘无束"，或许会大为惊骇。 

' 想应用社会交换理论的人必定要解答“什么是回报”这一 
问题近二十年的争论仍远远没有对这个问题作出解答 。但 
也应看到，对这个问题的争议并未妨碍人们应用社会交换理 
论来进行实证性的研究， , 

什么是公平的 交换？ 

假定我们能够确定什么是回报，下一个问題便是怎样理 
解资源的“公平交换％如前所述，社会交換理论认为，所谓公 
平的交换就是符合资源的公乎分配，或者被视为公平分配的 
交换0 —方的得利与投资之比应该和另一方的得利与投资之 
比相同,伹也有人提出，可以有多种方式进行公平的资源交換 a 
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米克曾提山人们是根据一系列规则作出资源交换的选择的， 
这些规则包括合理規则（即双方都获取最大限度的利益），利 
他规则（即让对方获取最大限度的 利益〉 ，群体获利规则（即最 
大限度地扩大双方获利的差距），地位相等规则 <即努力使双 
方获利相等>,以及互惠规则（即将交换建立在对方过去曾为 
自己做了些什么的基础上）。米克的模式还提出这一假设 t 人 
们在交换中所使用的规则将是只需付出极少代价或不付出代 
价的规则。即使决定使用利他原则，一旦代价太大便会改换 
其他原则。 

利文撤尔、勒纳以及里德利与艾弗里等人对资源分配中 
可供选择的方法作了更详细的描述利文撤尔认为资源分祀 
规则可能有三种形式：“贡献规则％即分面结果与贡献相符》 
〃需 求规则”，即应得到足够的资源以满足合理箱求和避免痛 
苦；“平均规则”，即双方平均分配资源而不考虑彼此的合理需 
求或所作的贡献。 

利文撤尔还相信人们在决定资源分配方式时要经过一系 
列的步骤。第一步是先决定在目前悄況下哪一规则最为适用， 
也就是说根据三种分配规则的重要性分别进行权衡。某一规 
则越是重要其分量越重，而这又是由各种因素决定的。一般来 
说，人们在权衡某一规则的重要性时要考虑它对自我利益的 
影响，他 人菇杏 认为应用这--规则是合适的，以及能否获得有 
关目前情况的准确信息0除此以外，那些影响各项分配原则的 
因素，对人们权衡某一规则的重要性也有影响。利文撤尔认为, 
在必须确保人的行为质暈时便会给“贡献规则”更重的分董， 
例如在工作场合，资源是根据各人的工作能力来分配的，"贡 
献规则 〃就 更适用 D “需求规则”的重要性受到下面诸因素的影 
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晌，对关系对方有无好感，本人在获取资缠方面是杏噸利，以 
及对方醅要多少资源才会满足。对对方越有好感，本人在近 
期内获取资源越是菔利，对方蘅求的资源童越小，就越可能 
考虑应用“需求规则”。最后，利文撤尔认为，在人们谋求避 
免冲突并在认知方面很复杂的情况下，更可能应用“平均规 
则％ 

在对各种分配规则进行权衡之后，第二步就是要估计，拫 
据一秤或多种分配规则，应给对方多少资源。例如，某人可能 
会比较一下根据“需求规则"和“平均规则”应给对方的资源 
量。有人认为这一比较经常是无意识地进行的，也就是说人们 
可能是在无意识之中比较各种因素。 

第三步，综合以前的所有情况，最后决定应给予对方哪类 
资源和多少资源。作出了这最后决定，还要对后果作一估计： 
资源的 分配到 底是否 公平？ 

勒纳提出的模式着眼于“个人契约”，认为这是决定资源 
分配的关键因素。儿童和有些可能缺乏社会教养的成人，根 
据一种 u 欢愉原则”行事。他们往往是什么行为能带来即刻的 
满足，就从事什么行为，而全然不 m 对他人造成什么代价。儿 
童在成熟的过程中受到现实生活的冲击，渐渐形成了“个人契 
约％勒纳写道 ，他渐 渐同自己达成了个+_亨：放弃唾手可 
得的满足，作出一些努力，忍受自我剥他相信这样的 
行为会带来更多的期望中的后果、他渐渐相信牺牲会在以后 
带来利益。因此，一个人理应由于以往的行海而获得某些利 
益。 

由于儿童认识到能否获利还有赖于他人，所以便会学着 
控制自己追求私利的欲望，关心他人理应得到的利益。他就这 
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样学会了比较长通地考虑 问题： 我如果现在牺牲一些自 L 1 的 
利益，将来某个时候就理应得到利益；我如果不合理地利用他 
人，从而违反了 "个人契约％就很可能得不到应得的利益。 

勒纳和利文撤尔一样，也认为人们会使用种种符合"个人 
契约”的交换规则或"公平形式'这些“公平形式可以在它们 
各自最可能被使用的关系情景中得到解释。第一种形式称为 
"认同关系％关系双方或作为个人、或作为某一角色的扮演者 
而相互关心。例如，夫妻之间可能形成彼此相知甚深以至利 
益交 m 的人际关系，他们相信对一方有益的必然对另一方也 
有益。勒纳认为在这类关系中资源是根据需求来分配的。这 
种形式的公平与勒纳所谓的马克思主义的公平 v ——即按需 
分配资源-—十分相似。假如夫妻之间较少个人之间的关系， 
而主要是以社会学所要求的夫妻关系来彼此交往，那末他们 
之间的资源分配必定是基于社会义务或社会契约的。丈夫设 
想自己假如处在妻子这一角色的位置上将会要什么资源，然 
后便提供这一资源。丈夫确实体谅了妻子，但不是作为一个 
人，而是作为一个社会角色。 

一致关系并不涉及关系双方的融合双方 k 是在某方面 
有相似 之处： 或者有共同的奋斗目标，或者有共同的个人特 
性，当双方认为彼此性格相仿或能力不相上下时，均等公平" 
就成了资源分配的指导原则，即双方应获取均等的资源，而不 
论各自贡献的大小。假如处于一致关系中的双方扮演同样的 
角色<如在一个组织中占有相同的权威地 位〉， 他们就会相信 
应诙按照公平原则分配资源，即拫据贡献或投资的大小获取 
资源。 

关系双方处在冲突状态的关系就是非一致关系^毫无疑 
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向，斯坎佐尼提出的模 式中， 夫妻经常处在非一致关系中 。关 
系双方若发生了冲突，就按照 H 达尔文主义的公平”来分 K2 资 
M， 即双方力图对对方建立优势地位。^适者生存”成力分配资 
箱的方法。假如关系双方各自扮演一定的角色，资源分配的 
方式就可能是竞争^4的，能力较大、权威较髙的一方获取较多 
的资源。 

利文撤尔和勒纳着重研究人们是怎样决定使用某种交换 
规则的，但里德利与艾弗里却把重点放在人们重要的社会关 
系网是怎样影响交换模式的。在伯恩斯及其同事以及萨林等 
人的研究基础上，里德利与艾弗里提出了五种类型的交換模 
式。第一种是关系双方形成相互剥削的模式，各人都在追求 
资源时采取纯粹谋私利的态度，而且相信对方也同样纯粹是 
在谋求私利。第二种是关系双方相互照顾的交换型式，一方 
不但考虑自我利益，也考虑对方利益，而且相信对方也同样地 
考虑双方的利益。第三种是彼此着重于向对方施惠，即重视 
对方利益胜于自我利益。第四种是相互敌视的关系，双方都 
谋求惩罚对方。第 E 种是一方着重于向对方施惠，而另一方既 
考虑自我利益，也考虑对方利益^里德利与艾弗里认为，由两 
个权势不均衡的人组成的长期关系通常属于上述这种交换 
型式：既考虑自我利益又考虑对方利益的一方拥有的资源较 
有价值，因此另一方着重于苘他施惠，以保证他能考虑双方的 
利益& 

很重要的是，里德利与艾弗里认为亲密的关系通常都从 
相互照展发展为相互施惠。正在趋向中断的关系则从相互施 
惠演变为相互剥削或相互敌视。 

关系双方重要的社会关系的期望，决定着关系双方的交 
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換棋式。明确地说，下述这样一些人对交換的性质最可能产 
生影响 s 他们拥有关系双方所珍视的资溆,他们与关系双方 
有多种联系 I 而且他们与其他重要的社会关系一起，对于该关 
系应是什么样的棋式有一致看法 P 可以爾料，当关系双方的 
亲友对该关系已形成一致看法时，关系双方会受到很大压力， 
K 他们无法忽视这些社会关系的要求。这些重要的社会关系 
可能拒绝向关系双方提供资源，直至关系双方遵从他们的期 
望。可能有这种情况*夫妻双方想离婚，但亲友对此非常不 
安， 这时亲友或许会施加相当大的压力迫使夫妻双方放弃离 
婚的念头。 

里德利与艾弗里还提出了这样的假设，大多数社会关系 
网既支持冲突性交换模式 〈相互 到削或相互敌视〉，也支持非 
冲突性交换模式 （相互 照顾、相互施惠，或一方对谀此利益都 
照顾-另一方着重于施惠>，但不会同时支持两种模式，对关 
系亲密者通常较可能支持无冲突性交换槙式，因此，他们强迫 
关系双方接受的经常是无冲突性交换槙式_ 

利文撤尔、勒纳、里徳利和艾弗里的理论所谈到的一些观 
点，对人际传播的研究是至关重要的。我常常在介绍交換原 
则之后看到学生们开始按 M 分配是否公平这一点来分析人际 
关系。当他们发现自己与他人的关系并没有建立在均等或公 
平的基础上时，便有点着急他们常常相信，脱离公平原 M 的 
关系是不好的关系，显然未必是这样。有的时候，不按照公 
平原则分配资源还是很有进理的。 儿童 对关系所下的投资无 
疑是微不足道的，但他必须获取足眵的资源才能生存。贝克 
曼一布林德利与塔福米纳曾指出，在家底中体现出来的*一 
种变动的权势关系，就是说，没有一个人在所有的时刻#处于 
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支配地位。有时，在同一关系中会囡央不同的问理而出现不岗 
的公平形式6交换食品资濂时通常使用的可能是均等原则， 
即每个家 ft 成员都平均分面到一份食品 f 而不问_购买或谁 
烹调了食品,家底收入的 分配又 可能是按照谁贡献大谁多分 
的原则，因此家庭中收人最高的人在金钱问题上的发言权最 
大 I 健康和惑情上的关心又可能是按照"马克思主义公平"原 
则来分配呻，即最儒要得到健康和感情上关心的家庭成员能 
最大董地得到这一 资薄。 

此外，我们还会发现，对关系公平的看法是由关系中人所 
决定的。某一关系是否公平关系双方与局外人会有不同的宥 
法。那些卷入他人关系的人常被告知，别管闲事 r 在局外人 
看来是不公平的关系，对关系双方来说却未必如此。 

戈德曼等人所谓的婚姻关系中的"银行存款模式”正好说 
明了上述现象。根据这一模式，夫妻双方都试图 K 存款％如赞 
扬对方，向对方表达爱佾，或者帮助对方。但是，只有在上述 
交往被对方#作有积极意义时才能算是一项“存款”。假如一 
方意欲使交往具有积极意义，但对方却作消极理解，那它只能 
是一笔 " 传播赤字' 

这一模式对人标关系的双方和周外人都有不少含义。第 
一，一方或局外人看来是 # 存款”的传播行为，可能被另-方看 
作是“取款”。戈德曼等人就发瑰，那些关系不和谐的夫妻往 
往和关系和谐的夫妻一样传递许多他们意欲使之具有积极意 
义的信息，但却比后者更可能被理解为消极意义的/因此，冲 
突不断 的婚姻关系更可能受“传播赤字”之苦。局外人可能很 
难理解关系双方递送的信息的意义。我常听到有人无法相信 
他扪朋 友的婚姻正进到麻*，可是他们彼此总是这么要好 1" 
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“银行存款槙式”告诉我们，某一信息一经传递，接收人对它的 
理解，和递送人的意图或它的内容同样重要 P 

第二,人们可能建立起“传播信用'在长期的关系中，关系 
一方可能作过具有足够多积极意义的传播，以至于现在可以 
无需在每一次传播中都作出租应的反应。戈德曼等人的研究 
表明，在关系和谐的失妻之间正如在关系不 i 和谐的夫妻之间 
—样 ，具有积极意义的传播行为未必会得到相应的积极反应 I 
研究还发现，朋友和配偶对自我披蕗作出相应的反应，其可徒 
性比栢生人小 u 因此 r 尽管对一系列传播行为进行观察的局 
外人认为对自我披餺或赞扬未作相应的反应是不公平的，但 
关系双方会懂得@为一方已建立起+信用”，所以不〜定要对 
自我披露或赞扬作出相应的反应。 

第三，人们可以提供足够数量的另一种资源来建立更髙 
的传播信用。 E ■福 阿和福钶指出，1种资源珂以被另 
—种相似的资源替代。所以，一方可以表示足够多的恭维<提 
髙对方的地位 >从彌建立足够的“爱”的倩用，以至他在接受到 
爱后不必也以爱相报。由此可见 V 局外人是很难判断某一交 
换是否公平的。 . 1 

最后，有必要研究一下在交换中违反公平原则 JC 无论它被 
如何定义）是不是真的使人不安。亚历山大和辛普森说过，公 
平分配遭到破坏后的受寄者，可能心甘情愿地接受这种情 
况——如果社会准则认为这是合理的，或者受害者可以从此 
摆脱对方的话0亚历山大和辛背森还怀疑得益者是否总是感 
到不安9事实上，里维拉和泰代斯奇发现，在他们称之为“测 
谎器”的装置的监控下，得兹者因为自 B 交上好运而感到愴 
饥 f 而在没有“测谎器"的情况下回.答提问时，得兹者却声称自 
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己因过多地得益而感到不快和负疚。里维拉和泰代斯奇对此 
解释道，将益者在知道自己的真实感佾无法为他人窥察时，很 
有可能伪称感到不快和内疚。这种伪称完全是为了维护形象 
而作出的俵象1他们希望给人以公平的印象，并免遭受害一方 
'及 其支持者的 拫复。 

赖斯和格鲁岑的研究进一歩证实了上面的解释。他们发 
现研究对象在受到不同人的监控时会随之调节他们的资源分 
配方法：当研究人员实行监控时，他们按照公平规则分配资 
源 （即按 照贡献大小分配资源）；当他们的工作伙伴实行监控 
时，他们按照均等规则分配资源（即各人分配到均等的资塬 h 
而当没有任何人监控时，他们往往给自己过多的回报 & 所以 
说，人们只要能“不受惩罚”就可能违反公平的交换规则。 

由此可见，传播咅者有必要研究指导传播行为的交换模 
式。另外，也应该详细说明影响这些交换模式之形成的各种条 


人们确实关注自我利益 吗？ 

我从学生那里听刻的最多的批评是对"自我利益”持杏定 
态度/他们往往把自我利益同不合理地利用他 人这诗 者联系 
在一起。我们在第一章中已经提到过，自我利益未必会导致 
不合省地利用他人。试图从某一关系中获取回报的关系双方 
不会希望只有一方从这关系 中族李 h 假若有一方的利益查到 
损害，他会毫不犹豫地设法恢复公平的交换关系，或脱离这一 
关系。只要关系双方都有潜在的关系对象可供选择，关注自 
我利益这一做法应该能够起到防止不合理地利用他人的作 
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对关注自我利益行为感到不安，部分廉因是相信利他主 
义行为与之不同和更为可取。社会交换理论对利他主义有多 
种不同的阐述。首先，布劳承认利他主义行为是确实存在的， 
但超出了他的理论研究范围他并不否认存在利他主义行为， 
只是说明他的理论对利他主义无从解释。这并不意味着利他 
主义行为比其他行为好或坏，只是不同于其他行为而已。 

其次，有的社会交换理论认为利他主义不过是乔装打扮 
的自我利益。翟曼斯写道：“只要有些人的价值观是利他主义 
的，他也能从利他主义中有所获^在我们所知道的牟取暴利 
的人中，有一些就是利他主义者，奉行利他主义的人可能觉 
得给人资源本身就是一种乐趣 9 而且利他主义者可能发现， 
种种资源还是会降临到他们身上。他们不一定企求因奉行利 
他主义而带来的荣黉和他人的感谢，但荣誉和感悤还是会游 
源而来 o 

再次，有些社会交换理论认为利他主义对关系具有潜在 
的破坏力 & E •沃尔斯特等三人认为，利他性关系从本质来 
说是不公平关系 & 利他的一方只有给予 * 而无取得，这就经 
常造成权势的不均衡，因为对方可能会过分地依糗利他的一 
方，甚至因不公平关系而感到羞辱。这一行为也有可能造成 
潜在的剥削，因为利他的一方的资海可能会消耗殆尽^随着资 
滬的减少，确实很难相信毫无节制的利他主义行为可能持续 
下去 。 E * 沃尔斯特等三人认为，社会对这些困境:& 清灣地 
认识到的，因此对利他主义行为有所限制。 


人们确实裹那样斤斤计较吗？ 

虽然社会交换理论指出人们并非总是斤斤计较自己得利 
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多少，或并不意识到自己在斤斤计较，但是关于决策过程的描 
述确实含有这样的意思，人们总是在积极地、有意识地计较 
傅利多少。不少学生在学了社会交换理论之后的反应是：“我 
有时确实考虑能从某一关系中得到多少利益，但也不是经常 
这么想的。”这是讲得不错的。査尔斯 • 伯杰和我曾经说过， 
研究人际传播的大多数理论过于注意人们的认知活动和自我 
意谀了。我想关于认知和社会交换应该着重提出下面几点。 

第一点，人们可能只是在某些时候对得益的多少作出估 
量。例如，利文撤尔认为，人们只在下列情况时才对交换是否 
公平表示关注：他们所扮演的社会角色（如法官或陪审员）要 
求他们考虑分配是否公平 f 有人抱怨公平交换的规则遭到了 
破坏 > 突如其来的变化或突发性事件影响了交换关系 I 没有其 
他箱要关注的事。也就是说，人们可能并不一直在斤斤计较 
得利多少；只有在客观情况有此要求时才这样做。 

第二点，在是否斤斤计较得利方面，可能人与人之间存在 
着内在的差异*有些人是“主动的利益计较者”，他们总是在 
估量自已的得利，对不公平现象作出反应；也有些人是 w 被动 
的树益计较者％并本在意得利的多少 

第三点，对得利多少的估量未必总是准确的。正如希思 
曾揞出，人们决策的依据往往是不完整的，并且常常是不准确 
的信息 & 特韦尔斯基与卡赫奈曼也认为，人们的决策受到当 
时给人印象最深的形象或事件的影响。我想可以预料，在一 
场热戒的情感交换之后和在刚收到礼物之后，人们对得利多 
少的估®会有不同的 结沦。 

第四点，对得利多少的估量，可能是一个渐进的过程，所 
以人们只是在某一时刻之后才意识到它。奥尔特曼与泰勒指 
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出，“人们并不是象计算机那样地对社会交往经历作出反应 ,■ 
数据输入中心计算机的锗存器中 r 机械地对计算结果进行修 
正，随之不断更新结果并及时调整自己的行为，交往中的得 
利和损失可能十分微小，只有在经过长时期之后积累到相当 
高的程度时，才会意识到已对得失多寡作出了 判断。 

第五点，对交换过程中所得回报和所付代价的估算常在 
事后进行。如果贝姆的自我认识理论是正确的，那么可以说 
人们对眼前的得利情况并不清楚，只是在事后回想讨才明白^ 
研究确实表明，有些人在离婚之 后才花 时间去思考他们的婚 
铟为什么会弄糟的。他们显然并不事先预测得利情况，而是 
努力回忆过去发生的事情，并且在事后才把交换关系出了差 
错的原因归结为得利太少。 

人们是否积极地计算得失，可能会导致行为的差异，因此 
这是一个很重要的问魃^我认为，那些或者天生地、或者受客 
观情况迫使才花相当多的时间算计利益得失的人，与不那样 
做的人相比，在四个方面有所不同。第一，那些“主动的利益 
计较者”对关系中的不公平现象更为敏感。因为他们总是在 
审看交换关系，发现不公平现象的可能性随之增加了。而对 
利益得失并不斤斤计较的人，可能对关系中出现的一些问題 
视而不见^他们在被告知不公平现象时会说 s “ 我以前可真从 
未想到这一点，第二，“主动的利益计较者”的行为可变性更 
大。因为他们对不公平现象更为敏感， 所以会 更多地调整自 
己的行为。第三，“主动的利益计较者”的行为反应可能比较 
缓慢，而“被动的利益计较者”可能迅速地作出习惯性的或意 
外的行为反应。对得利作出估*是要花一段时间的。我确实 
听到过商业界人士抱怨学术界的人决策级«,而且决策内容 
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也充浼迟豉犹豫。，过多地估量得利多少的人对此尤应注意。 
第©，“主动的利益计较者”更容易感到精神疲惫 D 思虑过多 
既花时向文消耗精力；把每一项关系所有的回报和代价都处 
理得弁井有灰更使人疲惫。因此我想可以预料，即使是最“积 
极的”计较者，也只是対童驽奂系和它们中的重要方面进行得 
利多少的估量。 

所以，传播学者应该探索出既能说明伴有高度认知过程 
的挎播行为系列，又能说明伴有较低认知过程的传播行为系 
列的檎式。琼斯和杰勒德丧出过这样一种模式。他们认为人 
际女往可 k 有四神型式。第一种型式称为假性偶然型。在这 
种传舍行为系刿中，奂系双方对各自要说的话都已预先计划 
好，婊雇按詒就斑而木因对方的言语而作变更^这种交往可能 
出现在高麁计划性或礼仪性的场合。双方使用常规性的套 
话，彼此都明白对方要说些什么，交往因而进行得十分顺利自 
妹。漼 k 却型式 申二切都是预先计划好的，都是固定不变的 
讀 1 称为皮应性偶然型，即关系双方的交往是完全没 
难备油，被此都在对方说完最后一句话后作出反应。琼 
斯相¥勒德认为这神型式的交往在成人中不多见。 第 三神型 
式; 沐为不 对称性德然型，即一方对咬往预先有所计划，而另一 
方只是 k 机应赛3这种型式通常发生在一方有机会事前准 

另一方癀宥这种机会的情况 T 。 第四种型式称为相互性 
#^型：在这种型式中双方事前都有行动计划，同时在交往 
过程中又相互调节适应^男女青年在约会前可能都考虑过谈 
话内容，但一见面又会为了适应对方的话题而放弃考虑过的 
话題。 

或许可以设想，在交往中不改变原有计划的人，可能较少 
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有意识地计较得失，因为他们已经对各种传搪行为的得失_ 
思熟虑，所以只要按部耽班执行计划就行了。另一方面，那數 
或者因为没有预先计划的机会，或者因为非常块乏自我监控 
的天生能力而作出适应性反应的人，因为要 寻求最 能带来軋 
报的信息而对眼下传播行为的后果可餌吏加关心。 


关于情感 

有些人对社会交換理论有如下看法，即认为它们把人际 
关系非人化，因为交换没有情感。他们之所以有这种反应，原 
因可能在于他们认为经济交换和商业关系的特点就是不带® 
情成分。然而，社会交换理论确实是谈到情感的。这些理论 
认为不公平的交换关系会使人愤怒或沮丧，而公平的交换关 
系则使人欢偷。布劳也说过，随着双方交换的持续进行，彼此 
会产生感情上的依托。 

从另一种意义上说，我们可能会过于重视情感。斯坎佐 
尼写道，恋爱婚姻的真情实况往往被浪澡的爱情心理所擻篕 
(对从 未经历过婚姻的人尤为如此浪 播的爱 佾心理不允许 
心上人权衡利害关系，至少不能有意识地去权衡。一切的一 
切都应该是罗曼蒂克的，只想到人的，不頭理性的——否則就 
太粗俗了。就这样，浪漫的爱情遮掩了婚前的商谈过程，使人 
们陷于终将遭殃的境地，也就是说，人们在考虑与他人的关 
系时少一点感情成分倒可能是有利的，这样倣会使他们在将 
来免 遭麻烦 # 


传播能否为社会交换理论所描述？ 

我在前言中已经壻出，传播学者从其他#科借盤甚多；同 
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样很 《 然，社会交换理论从其他学科的借鉴也很多。 霉曼期 
依重于操作心理学；布劳借用了经疥学的观点和 方法； 蒂博 
特和凯利理论和博弈理论可以作为颇为有用的出发点* E * 
福阿与 U • 槙阿的基点是各种心理学理论 | E . 沃尔斯恃等 
三人则从其他社会交换理论借用了不少东西。由此看来，我们 
希望借用的理论实际上是借鉴于他人的。既然这样，研究一 
下作为始发点的各门学科能否应用到社会交换理论中来，能 
否用来阐明传播，这就很重要了《 

没有多少学者曾用操作心理学来考虑传播过程。我们的 
研究方法比较倾向于认知方面。埃克似乎会同意我们的敢 
法，因为他相信，产生于操作过程的条件性行为不同于与传播 
现象有关的象征性行为。条件性行为的特征是，受先前逄验 
的决定，静态的，非规菹性的，不占用时间与空间^人们的行 
为受到条件支配后 ，往往 受过去经验的 局限。 为未来筹划，或 
为不同的情景筹划被认为是与条件作用无关的行为。象征性 
行为则被看作是独立于先前经验的，创造性的，有社会群体规 
范的，利用时间和空间的 * 采取象征性行为的人能够采取全 
新的行为，能够预測未来，并据此指导 行为。 

虽然我认为埃克对操作心理学的认识与斯金纳本人对搡 
作心理学的认识不尽相同，但我也认为埃克的分析无疑是值 
得我们考虑的。假若我们发现传播行为与搡作心理学描述的 
行为之 间存在着本质的区别，那么霍曼斯的理论就无甚价值 D 
疋象其他学术问題一样，我怀疑这个问題能否轻易地得到解 
决* 

希思曾经注意到经济交换与社会交换之间的区别，这种 
区别使我们很难用经济学的方法来研究传播。一艟来说，我 
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们的猶量，技术还比较粗糙，不足以使我们运用很多的经济学 
方法。因此，布劳的模式可能无法作出精确的预测0 

蒂博特和凯利所依靠的方法源自博弈理论。如前所述， 
他们并不试图迎合博弈理论的神种假设。而且，也不是所有 
的社会科学家都同意实验性的博弈与真实的行为是一回事 # 
E •福轲与 U * 福阿的资源说所遇到的最大难題也许是 
精确地判断传播行为的类別归凜 & 我们已多次提到自我披》 
是很难归属于哪一类资源的。但我们还是必须对资源分类， 
以便对传播行为的归类作出估计。 

由于公平说是建筑在其他社会交换理论之上的，它所遇 
到的问题也就是社会交换理论普遍遇到的问题。此外，我们 
必须决定，有没有其他交换规则能比公平说提出的交换规则 
更适用于传播型式。 

传播在社会交换中起了什么作用？ 

由于社会交换理论产生于传播之外，我们必须确定传播 
在这些理论中所起的作用。第一章中已经讲过，传播的特征 
可以表述为其本身就是一种回报，或者说是取得回报的手段。 
这两种看法都要求我们重新调整对传播的一些假说。如果传 
播从本质上说是能带来回报的，我们就有必要提出描述各种 
传播类型所具有的相对价值的各种分类，还有必要决定传播 
与其他资源相比的相对价值。 

如果说传播涉及关于资塬交换的谈判，那末学者们就必 
须探讨谈判和交易的方法。德鲁克曼曾提供了一神描述谈判 
的方法，可能对传播研究者和实践费有所帮助。他认为谈判 
包括3个过程。第一个过程是双方 U 价还价， B ( f 双方提出建 
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议和反建议，以寻求共同接受的立场。传播只是传递关于提 
供回拫的建议。 

举例来说明，我们可以看一看夫妻之间是怎样为一个典 
型的婚姻问题而讨价还价的 & 夫妻双方常常很难满足各自父 
母的要求，这在过节度假时尤为突出，因为双方的父母都盼望 
能按传统的习俗与子女团聚。假如夫妻俩居住在离各自父母 
都很远的地方，就很难在同一天赶到两地去。因此他们可能 
要花一些时间来为在哪里过节而讨价还价一番。我们或许会 
发现他们最终同意和男方的父母度过劳动节，继而和女方的 
父母一起过感恩节。双方的妥协型式也是饶有趣味的。谁会 
更多地改变自己的立场呢？丈夬可能会取消开始时提出的踅 
夭去看望他父母的建议，条件是妻子不竖持在十二月邀请她 
的父母来他们家玩。 

谈判的第二个过程是辩论，即双方之间展开一场唇枪& 
剑的对话，以期使对方相信自己的建议是多么合理可行。从_ 
传播的角度看，认清彼此的说理方法是很重要的。例如 * 斯坎 
佐尼所作的一项研究表明，妻子有时会用可以称为“个体性” 
的辩论手法，即强调她的建议是公正的，因为它对她或丈夫个 
人 有利； 其他手法则是“集体性”的，即强调她的建议对全家都 
有好处。 

最后一个过程称为影响，即使用胁迫的手段。在谈判唞 
或许会运用威胁或者言词挑衅这样的传播行为。 

虽然这三个过程在上面是作为独立的过程介绍的，但我 
们可以发现它们之间的相互作用特别有 意思。 例如，使用了 
影响（即胁迫）的手段会不会使我们的建议被认为更公正？或 
适得其反？我们为使对方接受我们的建议而说的一番道理真 
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的有利于建议被接受吗？如杲我们的建议与对方的建议大相 
径庭，是不是有什么说理的方法可以便对方接受我们的建 
议？ 

德鲁克曼的上述分析对描述公开谈判固然十分有用，但 
在交換关系中还存在隐蔽的谈判。施特劳斯是这样描述隐蔽 
谈判的，“有些谈判可能时间很短促，不用言词也不用手势，但 
双方都十分清楚‘他们在做什么’——=他们可能不说是在_$ 
罕呀，但他们无疑把这样做的结果称为毕率了某种协议 。 i 士 
些“判更隐蔽，双方甚至可能完全没有到正在谈判，或者 
已经完成了谈判。如果由此达成的协议遭一方破坏，另一方 
肯定会有所感觉，他会感到惊讶，或感到失望，或感到烦恼；或 
感到愤怒，甚至会有一种被出卖的感觉，一种受人利用的感 
觉，但是，他也有可能感到寃慰，感到意外的欢偷。” 

施特劳斯认为，经常可以在家庭成员之间看到这种隐蔽 
的谈判。毫无疑问，在家庭成员之间的交往中，公开谈判与隐 
蔽谈判怎样结合使用可以是一个颇有趣味的研究厘目。例 
如，夫妻之间可能对徠此赠送节 b 礼物作公开或隐蔽的谈判， 
如果一方说：“今年我可真的不想要什么特别的东西％我猜想 
这是一种隐蔽的要求；往年的礼品要是都很昂贵 的话， 那么 
“不想要什么特别的东西”的真正含义可能是要对方今年最好 
也送一件同样昂贵的礼品，杏则他们之间的关系就要遇到麻 
烦。 

总之，社会交换理论将会要求我们对过去我们很少研究 
的观点作一番探索 * 
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g 认为传播学者和学生们应当继续运用社会交换理论，或 
%许还应扩大对它们的运用0这些理论的不足之处与其说 
是致命伤，还不如说是新的研究领域。 我已对 多数不足之处 
提出了进一步研究的方法9 

这些理论向我们提供了有关人际传播的真知灼见0不仅 
如此，它们还在很多方面把传播同我们在人际关系中所发现 
的更大范围的行为结合起来，同时它们也向我们展示了关于 
人类行为的一些基本设想。我强烈地希望学者和学生们认识 
到它们各自不同的出发点。我很担心有的人把这五种理论当 
作斯堪的纳维亚式的餐前冷菜，浅尝一二便作罢。我还认为 
这五种理论应该被分别看作一个个的实体，而不是一个东拼 
西凑的人形怪物。 

我们还可以发现，社会交换理论提供了研究人际传播的 
另一种途径。传播学者曾选择象征性交往作为起点（如库什 
曼与克雷格，1979年)。社会交换理论则向我们提供了一种 
不同的、可以与之抗衡的研究方法，传播学研究应该有多种 
方法，并应有 竞争， 

尽管如此，说到底，社会交换理论的价值还将由那些把其 
原理运用到实践中去的学生来决定，并将由那些对其假设进 
行栓验的传播学家来决定。 - 
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